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ABSTRAKT 
Diplomová práce se zabývá tvorbou logistické koncepce ve velkoobchodní organizaci. 
Práce se skládá z analýzy současného stavu obchodní organizace ve vztahu 
k dodavatelům, zákazníkům a materiálovým a informačním tokům v organizaci. 
Teoretická část je věnována definování základních pojmů a charakteristice dané 
problematiky. Praktická část analyzuje současnou situaci na drogistickém velkoobchodě  
a dále obsahuje návrhy vhodné pro řešení řízení logistické činnosti s ohledem  
na současný stav. 
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ABSTRACT 
This diploma thesis deals with the creation of logistics conception in whole sale 
organization. This thesis is consist of ananalysis of the current business oganization 
state due to suppliers, customers, matherial and informatik flows in organization. 
Theoretical part is focused to the explenation off undamentalic terms and characteristics 
of givenissue. The practical part presents a valuation of currentstate of wholesale and 
also includes  a sugestions for apropriate management logistics solutions in regard of 
it´s current level. 
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ÚVOD 
 
Logistika byla pro nás ještě v nedávné minulost novou vědeckou disciplínou, ale 
v současné době se již velká míra pozornosti soustřeďuje právě na problematiku kolem 
logistických operací. Hlavní zásadou logistiky je, aby určitý materiál či zboží bylo 
v příslušném čase a kvalitě s minimálními náklady na požadovaném místě. Logistika  
se vyznačuje efektivním rozmístěním zdrojů v čase. Jejím uměním a vědou je regulovat  
a kontrolovat tok zboží, energií, informací a ostatních zdrojů, které jsou předány 
konečnému zákazníkovi.  Zahrnuje tedy pohyb od zdrojů, až po konečnou spotřebu, kde 
důležitým článkem je právě zákazník, který v dnešní době určuje pravidla. Koneckonců 
právě zákazník je ten, kdo přináší peníze. 
 
V diplomové práci s názvem „Tvorba logistické koncepce ve velkoobchodní 
organizaci“ je hlavním cílem vytvoření návrhu logistické koncepce pro efektivní 
obslužnost konečného zákazníka z hlediska nabízeného sortimentu, zabezpečení  
a uspokojení požadavků vlastních a cizích maloobchodů z hlediska jakosti dodávek, 
včasnosti dodávek a dodržení dodacích termínů. 
 
První část diplomové práce se zabývá představením a detailním popisem podnikání  
a současnou situací ve velkoobchodu.  
Ve druhé částí jsou vymezeny hlavní a dílčí cíle diplomové práce.  
Třetí část se zabývá analýzou současného stavu logistického přístupu společnosti.  
Čtvrtá část je věnována teoretickým přístupům k tvorbě logistické koncepce, kde jsou 
vymezeny základní pojmy a charakteristiky věnující se logistice jako celku. 
Pátá část popisuje základní nedostatky, které jsou zjištěné z analýzy současného stavu 
logistické koncepce. Na základě vyhodnocení základních nedostatků budou  
v šesté části navrhnuty nové řešení logistické koncepce ve velkoobchodě a její přínosy 
budou uvedeny v sedmé části diplomové práce. 
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1 Popis podnikání v obchodní organizaci 
 
1.1 Obecná charakteristika firmy 
Název:  Zdeněk Hála 
IČO:    14663201  
Právní forma:  Fyzická osoba podnikající dle živnostenského zákona nezapsaná  
v obchodním rejstříku  
Místo podnikání:  Vinohrady 2569/63, 697 01, Kyjov - Nětčice 
 Datum vzniku:  4. 6. 1992 
 Počet zaměstnanců: 6 
Předmět podnikání:  Velkoobchod a maloobchod 
Majitel:  Ing. Zdeněk Hála (Údaje z veřejné části Živnostenského rejstříku, 
2012) 
 
1.2 Předmět činnosti 
Ing. Zdeněk Hála se zabývá velkoobchodním a maloobchodním prodejem drogistického 
a kosmetického zboží již od roku 1992. Provozuje velkoobchod, maloobchod a nyní  
i internetový obchod. Velkoobchod pravidelně zásobuje maloobchody v oblasti Jižní 
Moravy a Zlínského kraje.  
 
1.3 Vznik a historie firmy 
Ing. Zdeněk Hála založil v roce 1992 velkoobchod zabývající se prodejem 
drogistického a kosmetického zboží. Postupem času založil a otevřel v roce 2008 první 
maloobchod v Dolním Němčí, kde dané produkty prodává přímo konečným 
spotřebitelům. Provozování maloobchodu se osvědčilo takovým způsobem, že již v této 
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chvíli jsou otevřeny celkem 3 maloobchodní prodejny zabývající se prodejem 
drogistického a kosmetického zboží. 
Provozovny maloobchodů: 
- 1. drogerie byla založena v roce 2008 na adrese:  Nivnická 157, 687 62, Dolní 
Němčí pod identifikačním číslem provozovny: 1003068359 
- 2. drogerie byla založena v 1. polovině roku 2011 na adrese: náměstí Svobody 6, 
687 08, Buchlovice pod identifikačním číslem provozovny: 1003068693 
- 3. drogerie byla založena v druhé polovině roku 2011 na adrese:  Sportovní 437, 
696 81, Bzenec pod identifikačním číslem provozovny: 1004146850 
 
Ing. Zdeněk Hála má v tuto chvíli 1 velkoobchod a 3 maloobchody zabývající  
se prodejem drogistického a kosmetického zboží. 1 maloobchod je přímo součástí 
velkoobchodu a zároveň se tam nacházejí skladovací prostory. Dále také provozuje 
internetový e-shop. 
 
Tabulka č. 1: Umístění vlastních prodejen 
Místo Předmět činnosti Počet zaměstnanců 
Sportovní 437, 696 81, Bzenec Velkoobchod, maloobchod  3 + 1 
náměstí Svobody 6, 687 08, Buchlovice Maloobchod  1 
Nivnická 157, 687 62, Dolní Němčí Maloobchod  1 
Zdroj: autorka 
 
1.4 Sortiment nabízeného zboží 
V krátkosti zde uvedeme stručný přehled nabízeného drogistického a kosmetického 
zboží, které je nabízeno z VO Hála: 
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- kosmetika (dekorativní kosmetika, deodoranty, depilační prostředky, kosmetika 
pro děti, holící kosmetika, laky na vlasy, pleťová a tělová mléka, pasty na zuby, 
šampóny, barvy na vlasy), 
- chemie (čističe na koupelny, čističe na kuchyně, čističe na odpad a septiky, 
osvěžovače vzduchu, čističe na WC), 
- mýdla (aviváže, mýdla tuhá i tekutá, prostředky do myčky, prací prostředky 
tekuté i prášky), 
- galanterie (hřebeny, kartáče, houbičky, smetáky, utěrky, zubní kartáčky), 
- zdravotní výrobky (plenky, náplasti, papírové kapesníčky, toaletní papír, vložky 
hygienické). 
 
1.5 Organizační struktura 
Majitel (včetně funkce jednatele) 
V čele podniku stojí 1 majitel, jež má taktéž funkci jednatele. Majitel zodpovídá  
za řízení obchodních a ekonomických aktivit společnosti, vede jednání s klíčovými 
zákazníky a strategickými partnery a také vytváří akční letáky. Dále také plní úlohu 
řidiče a v případě potřeby nakládá zboží a rozváží s vlastní dodávkou objednané zboží 
přímo k zákazníkům i do svých maloobchodních prodejen.  
Obchodní zástupce pro region 
V podniku jsou 2 obchodní zástupci, kteří zajišťují přímý prodej zboží z velkoobchodu 
na zásobované maloobchody. Obchodní zástupci prezentují nabízené zboží, seznamují 
zákazníky s akčními nabídkami, prezentují novinky v sortimentu a v hlavní řadě sbírají 
objednávky od zákazníků. Jejich hlavním cílem je úspěšně dokončený prodej a včasné 
dovezení objednaného zboží přímo k zákazníkovi. Každý obchodní zástupce se stará  
o svůj region a zároveň o své zákazníky. 
Skladník 
Dalším zaměstnancem je jeden skladník, který řádně vykonává příslušné aktivity  
při skladování a zacházení se zbožím. Mezi jeho činnosti patří přejímání zboží  
od dodavatelů a kontrola dokumentů, které zboží doprovázejí. Také ukládání, 
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skladování a vydávání zboží. Během pracovní činnosti aktualizuje údaje o zásobách, 
vede příslušné záznamy o pohybu a přehledu zásob. Jeho náplní práce je také rozvoz 
zboží do zásobovaných prodejen. 
Prodavačka 
V maloobchodních prodejnách, jsou celkem 3 prodavačky, které mají na starost 
poradenství zákazníkům o jednotlivých produktech a jejich prodeji. Dále přejímají, 
kontrolují, skladují a dohlížení na zboží v prodejnách. Jedna prodavačka má na starost 
maloobchodní prodejnu, která je spojená zároveň s velkoobchodem, tedy přímo v sídle 
firmy v Bzenci. Další prodavačka má na starost maloobchodní prodejnu v Buchlovicích 
a třetí prodavačka má na starost poslední prodejnu nacházející  
se v Dolní Němčí. 
Schéma č. 1: Organizační struktura 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: autorka 
 
1.6 Dodavatelé 
Velkoobchod Hála spolupracuje převážně s nadnárodními společnostmi, které mu 
distribuují požadované zboží, se kterým se obchoduje. Mezi přední dodavatele 
drogistického a kosmetického zboží do velkoobchodu Hála patří tyto společnosti: 
 
Jednatel 
společnosti 
Obchodní 
zástupce 
Obchodní 
zástupce 
Prodejna 1 
(1 prodavačka) 
Prodejna 2 
(1 prodavačka) 
Prodejna 3 
(1 prodavačka) 
Sklad 
(1 skladník) 
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-  (Axe, Dove, Lux, Radox, Rexona, Signal, Timotei, Cif, 
Domestos,…) 
 
-  (Persil, Rex, Palmex, Palette, Schauma, Glisskur,  
Schwarzkopf, Natural and Easy, Syoss, Fa, Palmex, Somat, Taft, Vademecum, 
Perwoll, Dato, Silan, Pur, Bref, Clin, Ata, Opti, MaxSan,…) 
 
- (Ariel, Tide, Bonux, Vizir, Jar, Mr. Proper, Lenor, Pampers, 
Always, Tampax, Jempo, Gillette, Braun, Pantene, Head and Shoulders, Wash 
and go, Secret, Max Factor, Old Spice, Wella, Blend-a-dent, Duracell, …) 
 
 
-  (Johnson’s baby, CLEAN&CLEAR, 
\Neutrogena, O.B., Listerine, Reach, Rembrandt, Compeed, …) 
-  (Pronto, Brise, Raid, OFF!, Autan, Mr Muscle, Duck 
Fresh Discs, KIWI…) 
 
-  (Mitia, Tania, Tomík, Wansou, Dr. Devil, Tecchi, Air 
online…) 
 - 
 
 
- 
Lauren, Cacharel, Diesel, Vichy…)
 
-  
 
 
Graf č. 1: Procentní podíl 
12 měsíců 
Zdroj: autorka 
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1.7 Zákazníci 
Zákazníci, kterým dodává VO Hála své zboží, se člení do následujících skupin: 
- Vlastní maloobchody, 
- maloobchody, do kterých dodává zboží převážně VO Hála,  
- firmy, které jednorázově vstupují do procesu objednávek, 
- ostatní maloobchody, 
- ostatní velkoobchody. 
 
Vlastní maloobchody 
Distribuce zboží do vlastních maloobchodů je vykonána na základě pravidelných 
návštěv jedním z obchodních zástupců, který zkontroluje stav množství zboží 
vyskytující se na prodejně a na základě toho, spolu s prodavačkou vyplní objednávku na 
chybějící zboží v požadovaném množství. Díky dodávání drogistického a kosmetického 
zboží do vlastních maloobchodních prodejen má VO Hála styk i přímo s konečnými 
spotřebiteli a ne pouze jen jako distributor do maloobchodních sítí či velkoobchodů. 
V případě, že obchodní zástupce nestíhá tyto návštěvy realizovat, tak je za zásobování 
prodejny plně zodpovědná prodavačka.  
 
Maloobchody, do kterých dodává zboží převážně VO Hála 
V tomto případě se jedná o maloobchody, do kterých dodává zboží převážně 
velkoobchod Hála, který má rozhodující podíl na dodávaném množství zboží. Největší 
odběratelé v této skupině jsou například: 
- drogerie Rybová v Kyjově, 
- drogerie Jirková v Bučovicích a Slavkově u Brna, 
- Drogerie Kovářová v Hluku, 
- M + R drogerie v Uherském Hradišti, 
- Drogerie Kunovjánková v Uherském Hradišti. 
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Důvody odebírání převážné většiny zboží výše uvedených drogerií od VO Hála jsou 
výhodně nasmlouvané a uzavřené obchodní podmínky, které jim VO Hála poskytuje.  
 
Firmy, které jednorázově vstupují do procesu objednávek 
Velkoobchod Hála dodává své drogistické zboží i do různých firem v Jihomoravském  
a Zlínském kraji. Avšak, jedná se o nepravidelné a jednorázové objednávky, se kterými 
není možné počítat pravidelně. Zejména se jedná o vytváření vánočních balíčků pro 
zaměstnance nebo jednorázový odběr prostředků na čištění, hygienických prostředků. 
Mezi firmy, kterým velkoobchod Hála v posledním období nepravidelně dodával 
drogistické zboží, patří: 
- Fatra, a.s. 
- ZESEKO, spol. s r.o. 
- Dadka Vracov s.r.o. 
- ALPAK TRADE, s.r.o. 
- KELLNER CZ s.r.o. 
- J.P. PLAST, s.r.o. 
 
Ostatní maloobchody 
Velkoobchod Hála distribuuje své drogistické a kosmetické zbožím také na ostatní 
maloobchodní prodejny. Jedná se buď o menší drogerie, a nebo o drogerie, které jsou 
součástí sítě p.k. Solvent , která je prezentovaná na trhu značkou TETA, které odebírají 
nejvíce z tohoto smluvně vázaného velkoobchodu nebo jsou to naprosto nezávislé 
maloobchody, které nepatří do žádné ze síťových velkoobchodů. U těchto typů 
zákazníků není odběr zboží příliš významný. Podíl prodeje je zde nižší. Obchodní 
zástupci jezdí pravidelné návštěvy, ale však v menších intervalech než na klíčové 
maloobchody. Na drogeriích ve svém regionu a po domluvě s kompetentní osobou 
uskuteční objednávku na požadované zboží. V případě nepřítomnosti obchodního 
zástupce může být objednávka uskutečněna buď telefonicky, nebo e-mailem na základě 
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zaslané nabídky. Zde je uvedený stručný výčet drogerií, se kterými velkoobchod Hála 
spolupracuje: 
- Drogerie Josef Rubáš, Hluk, 
- TOP OD Centrum, Hodonín 
- Drogerie Petr Celý, Koryčany, 
- Drogerie Josef Bližňák, Štítná nad Vláří, 
- Hana Hejdová - Drogerie Teta, Strážnice, 
- František Jedlička - Drogerie Teta, Brumov,  
- František Vindiš - Drogerie Teta, Hovorany, 
- ŠTELA, spol. s r.o. - Drogerie Teta, Lužice, 
- Květa Hodonín, s.r.o. - Drogerie Teta, Hodonín, 
- Ing. Jiří Vodvárka - Drogerie Teta, Zlín, 
- František Novotný - Drogerie Teta, Hodonín, 
Ostatní velkoobchody 
Velkoobchod Hála distribuuje své zboží i přímo do drogistických velkoobchodů, které 
se specializují zejména na určitý segment, jako jsou například pouze čisticí prostředky 
nebo barvy laky atd. Ostatní sortiment tedy vedou, jako součást široké nabídky pouze 
okrajově. Tedy hlavním důvodem, proč velkoobchody neodebírají požadované zboží 
přímo od dodavatelů je ten, že chtějí odebrat menší množství zboží, a tím pádem jim 
nejsou nabídnuty slevy z konečné částky od velkých kosmetických či drogistických 
firem, kterým se nevyplatí s těmito velkoobchody spolupracovat přímo. Z toho důvodu 
odeberou velkoobchody požadované zboží přímo od velkoobchodu Hála a navíc mají 
širší výběr sortimentu, který si k tomu mohou doobjednat.  
Od dodavatele by požadovali např. pouze tuhá mýdla a šampóny, kde by hodnota zboží 
nepřesáhla 20 000 Kč, tím pádem by velkoobchod neměl nárok na slevu. Kdežto, když 
odeberou zboží od velkoobchodu Hála, mohou si nakoupit požadovaná tuhá mýdla  
i šampóny a zároveň pasty na zuby, deodoranty, čistící prostředky do koupelny, holicí 
strojky, kartáče na vlasy, prací prášky, a další, které stejně potřebují nakoupit. 
Dalším typem velkoobchodu, kam velkoobchod Hála dodává své zboží, jsou 
velkoobchody, které jsou specializovány na distribuci nápojů a potravin. Tyto 
 velkoobchody nabízejí v
oblasti. Z toho je zřejmé, že odb
nemají nárok na výhodné a 
od VO Hála. 
Zde je uvedený struč
spolupracuje: 
- Velkoobchod NOVAK´S International s.r.o.
- Velkoobchod Rojal spol. s r.o.
- Velkoobchod Palla, s.r.o., 
- Kvarto - velkoobchod s potravinami, spol. s r.o.
- Velkoobchod ČAS
V grafu č. 2 je graficky znázorn
vzhledem k odebíranému množství 
Graf č. 2: Procentní podíl 
za posledních 12 měsíců
Zdroj: autorka 
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1.8 Materiálové toky v organizaci 
Pohyb materiálových toků v organizaci představuje pohyb zboží od dodavatelů, přes 
velkoobchod, maloobchod odkud putuje přímo ke konečnému spotřebiteli. 
 
Drogistické a kosmetické výrobky jsou dováženy do skladovacích prostor 
velkoobchodu Hála přímo dodavateli, kteří disponují vlastním vozovým parkem, a nebo 
jejich dopravci, které si pro tento účel najímají. Přebírání drogistického a kosmetického 
zboží probíhá dle podnikové směrnice, která jasně vymezuje postup při přejímání 
materiálu a zboží. Směrnicí je určena zodpovědná osoba, která má danou činnost 
v kompetenci a má tedy oprávnění s dodaným zbožím manipulovat. Touto zodpovědnou 
osobou je skladník. 
V průběhu dodání objednaného zboží se zkontroluje doklad o Protokolu dodávce  
a na základě těchto dokladů se zboží vyloží a zkontroluje se jejich stav. Zda-li je zboží 
dovezeno v požadovaném množství a v očekávané kvalitě. Po zkontrolování těchto 
faktorů zodpovědná osoba, tedy skladník zaeviduje do skladové karty nově příchozí 
zboží a uskladní zboží na místo jemu určené.  
Zboží je poté dle aktuálních objednávek vyskladněno a uloženo na přepravní vozíky. 
Jakmile dochází k samotnému vyskladnění, tak se do skladové karty zaeviduje pohyb 
výrobků ze skladu a zaznamená se jeho fyzický úbytek. Zaznamenávají se také ztráty 
spojené s manipulací. Účetní stav se musí shodovat s fyzickým stavem, který  
se kontroluje jednou za kvartál inventurou skladu.  
Způsob organizování a manipulace pohybu zboží jsou obsluhovány v pořadí, v jakém  
do skladu vstoupili, tedy dle způsobu FIFO. Jako první se vyskladňuje zboží, které  
je nejstaršího data. První do skladu, první ze skladu. 
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1.9 Informační toky v organizaci 
Informační toky v organizaci spojené se zásobováním je zaznamenávání veškerého 
pohybu zboží. O těchto pohybech musí být vedeny písemné záznamy. Když dodavatel 
doveze objednané zboží, součástí dodávky je dodací list, který slouží jako přejímka 
zboží a je dodavatelem vystavován pro kontrolu, co za zboží bylo posláno. Dalším 
dokladem, který VO Hála dostane od dodavatele je faktura. Faktura nemusí být 
součástí dodávky, bývá zaslána později například poštou. Slouží jako účetní doklad,  
na základě kterého je poté zboží uhrazeno. Zboží je přijímáno na sklad  
a jeho příjem je zaznamenán ve skladní kartě. Při příjmu nového zboží je vystavena 
příjemka a na skladovou kartu se akorát připíše jeden řádek navíc, který zvyšuje 
zásobou na novou hodnotu. Při výdeji ze skladu je vystavena výdejka a na skladovou 
kartu se připíše další řádek snižující zásobu na nižší hodnotu. Skladová karta tedy slouží 
k trvale aktuálnímu přehledu o stavu zásoby určitého druhu na skladě.  
Do knihy došlých faktur se zapíše přijetí nové faktury a k uhrazení faktury se vystaví 
příkaz k úhradě, v případě, že se jedná o platbu z účtu u banky a, nebo výdajový 
pokladní doklad v případě, že se jedná o platbu v hotovosti (Informační tok spojený se 
zásobováním, 2012). 
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2 Cíle řešení 
 
Hlavní cílem diplomové práce je vytvoření návrhu logistické koncepce pro efektivní 
obslužnost konečného zákazníka z hlediska nabízeného sortimentu a zabezpečení  
a uspokojení požadavků vlastních a cizích maloobchodů z hlediska jakosti dodávek, 
včasnosti dodávek a dodržení dodacích termínů. 
Dílčí cíle budou zaměřeny na: 
- uspokojení požadavků konečných zákazníků z hlediska:  
 kvality nabízeného sortimentu, 
 kvality nabízených služeb. 
- uspokojení požadavků vlastních maloobchodů z hlediska: 
 jakosti dodávek, 
 kvalitě včasnosti dodacích termínů, 
 kvalita nabízených služeb. 
- uspokojení požadavků cizích maloobchodů z hlediska: 
 druhu nabízeného zboží, 
 jakosti dodávek, 
 kvalitě včasnosti dodacích termínů, 
 kvality nabízených služeb, 
 ceny nabízeného zboží. 
 
- návrh na zavedení změny skladovacího informačního systému ve vazbě na 
dodávky do vlastních i cizích maloobchodů, 
 
- návrh materiálových toků v logistickém řetězci, 
 
- zajištění úspor nákladů spojených s realizací logistických činností. 
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3 Analýza současného stavu logistického přístupu 
 
Jak již bylo v předchozí kapitole zmíněno, velkoobchod Hála se zabývá velkoobchodní 
činností s drogistickým a kosmetickým zbožím na území Jihomoravského a Zlínského 
kraje. Součástí velkoobchodu jsou i skladovací prostory. Vlastní 3 maloobchodní 
prodejny a dále prodej zboží podporuje na e-hopu na internetových stránkách 
www.drogerie-sance.cz. E-shop www.drogerie-sance.cz je propojen s informačním 
systémem ABRA G2. Ani jedna maloobchodní prodejna nedisponuje skladovacími 
prostory, takže veškeré zboží je vystaveno přímo na prodejně.  
Zboží si mohou zákazníci objednat osobně na vzorkovně VO skladu nebo osobně 
s obchodním zástupcem, dále také telefonicky, či e-mailem, popřípadě také  
na internetových stránkách na e-shopu www.drogerie-sance.cz pomocí registrace  
a individuálního přihlášení (vyplněním loginu a hesla). 
 
3.1 Vývoj obratů na velkoobchodě v letech 2007 - 2011 
Tabulka č. 2: Vývoj obratů na velkoobchodě v letech 2007 - 2011  
Rok 2007 2008  2009 2010 2011 
% 100 89  96 101 103 
Zdroj: autorka  
Hodnota obratu je přepočtena do stálých cen (průměr roku 2007 = 100 %).  
Z tabulky je možné vidět, že obraty z velkoobchodu mají mírně stoupající tendenci. 
V roce 2008 byly obraty nižší, avšak to bylo zapříčiněno finanční krizí. Od roku 2008 
jsou obraty pouze rostoucího charakteru. Což je také znázorněno na níže uvedeném 
grafu. 
 
 
 Graf č. 3: Vývoj obratů na velkoobchod
Zdroj: autorka  
 
3.2 Procentuální v
kvartálech v 
Tabulka č. 3: Výše podílu obratu na velkoobchod
v letech 2009 - 2011 
1. Kvartál 
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4. kvartál 
35 % 
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34 % 
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 V tabulce je znázorněn procentuální podíl obratu velkoobchodu, který je rozd
do jednotlivých kvartálů
výši obratu za konkrétní rok. 
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nákupy vánočních dárků
letní sezónou a vyššího využití veškerých kosmetických prost
a vyšší péči o lidské tělo. 
V zásobách zboží se váže p
 
3.3 Výše podílu tržeb 
Graf č. 4: Procentuální podíl velikosti tržeb na 
prodejnách v roce 2011
Zdroj: autorka 
Maloobchodní prodejna 
Němčí, a její tržby tvoří nejvyšší 
je ve výši 45 %. 
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 v jednotlivých letech. Součet všech čtyř kvartál
Nejvyšší podíl obratu je jednoznačně
vodu, že se v něm vyskytuje období Vánoc a s
. Dalším důležitým obdobím je 3. kvartál, který je významný 
 
řibližně 25 % kapitálu z ročního obratu. 
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Maloobchodní prodejna 2 se vyskytuje v Buchlovicích a výše procentuálního podílu 
tržeb je zde 31 %. 
Maloobchodní prodejna 3 je v Bzenci a procentuální podíl velikosti tržeb je zde 
nejnižší, tvoří 24 % z celkových tržeb vlastních prodejen za rok 2011. 
 
3.4 Otevírací doba vlastních maloobchodů 
Každá z prodejen se liší svoji otevírací dobu. Otevírací doba je dána lokalitou,  
 požadavky zákazníků a také konkurencí, což je v každém městě různorodé. V průběhu 
otevírací doby je na prodejně vždy zkušený personál, který znale radí svým konečným 
zákazníkům.  
Tabulka č. 4: Otevírací doba vlastních prodejen 
Prodejna 1, Dolní Němčí 
Den Otevírací doba 
Pondělí -  čtvrtek 9:30 – 17:30 
Pátek                                   10:00 – 17:00 
Sobota                                   10:00 – 12:00 
Neděle Zavřeno 
Prodejna 2, Buchlovice 
Den Otevírací doba 
         Pondělí -  čtvrtek             9:30 – 17:00 
                  Pátek           10:30 – 17:00 
                  Sobota             9:00 – 11:00 
                  Neděle                Zavřeno 
Prodejna 3, Bzenec 
Den Otevírací doba 
Pondělí -  čtvrtek 10:00 – 17:00 
Pátek 10:00 – 17:00 
Sobota 10:00 – 12:00 
Neděle Zavřeno 
Zdroj: autorka  
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3.5 Dodavatelé 
Sortiment, který je ve velkoobchodě Hála, jeho maloobchodních prodejnách,  
a na e-shopu nabízen k prodeji, je vybráno jednatelem společnosti. Jednatel navázal 
spolupráci s nadnárodními společnostmi, které mají distribuční zastoupení  
na tuzemském trhu a od kterých měl zájem odebírat napřímo jejich zboží, které pak dále 
nabízí svým zákazníkům. S dodavateli jsou v písemných smlouvách nasmlouvané 
obchodní podmínky, které upravují dodavatelskoodběratelské vztahy. Veškeré 
objednávky s dodavateli řeší jednatel.  
 
Tabulka č. 5: Dodavatelé a jejich dodací lhůty 
Dodavatelé Značky výrobků Dodací lhůta 
Unilever Axe, Dove, Lux, Radox, Rexona, Signal, Timotei, 
 Cif, Domestos, 
2 dny 
Henkel Persil, Rex, Palmex, Palette, Schauma,  Glisskur,  
Schwarzkopf,  Natural and Easy, Syoss, Fa, 
Palmex, Somat, Taft,  Vademecum, Perwoll, Dato, 
Silan, Pur, Bref, Clin, Ata, Opti, MaxSan 
5 dní 
Procter&Gamble Ariel, Tide, Bonux, Vizir, Jar, Mr. Proper, Lenor, 
Pampers, Always, Tampax, Jempo, Gillette, Braun, 
Pantene, Head&Shoulders, Wash and go, Secret, 
Max Factor, Old Spice, Wella, Blend-a-dent, 
Duracell 
4 dny 
Johnson&Johnos Johnson’s baby, CLEAN&CLEAR, \Neutrogena, 
O.B.,  Listerine, Reach,  Rembrandt, Compeed 
3 dny 
SC Johnoson Pronto, Brise, Raid, OFF!, Autan, Mr Muscle, 
Duck Fresh Discs, KIWI 
2 dny 
Tomil Mitia, Tania, Tomík, Wansou, Dr. Devil, Tecchi, 4 dny 
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Air online 
Bochemie group SAVO, Ultra, Chloramin, Feropur a Bochemit 3 dny 
L’oréal Ĺoréal Paris, Garnier, Maybelline New York, 
Ralph Lauren, Cacharel, Diesel, Vichy 
2 dny 
Beiersdorf Nivea, Labello, Hansaplast, Eucerin, 2 dny 
Zdroj: autorka 
 
3.5.1 Nákup zboží 
Podnětem k nákupu zboží může být hned několik. Nákup zboží může být podnícen  
na základě: 
-  poptávky zákazníka,  
- výhodnou nabídkou od dodavatele,  
- zjištěním nízkých stavů zboží na skladě, 
- pro aktuální letákovou akci Šance. 
 
Zboží se pak objednává dle aktuálnosti zásob v informačním systému. V informačním 
systému je možné nahlédnout do reportu, který zobrazí aktuální zůstatky stavů zboží  
na skladě. V informačním systému jsou nastaveny minimální požadované množství 
zásob zboží. Na základě těchto informací se jednatel rozhoduje, které zboží je potřeba 
objednat a v jakém množství. Rozhodnutí objednávky zboží je také závislé  
na aktuálnosti a na období, ve kterém se nachází, tedy které sezónní zboží je právě 
v danou chvíli potřeba. U některých dodavatelů je ve smlouvě upraveno, v jaké 
minimální výši je potřeba objednat zboží na jeden závoz. Např. Ing. Hála musí na jeden 
závoz objednat zboží v hodnotě 40 000,- Kč.  
Pokud Ing. Hála obdrží cenově výhodnou nabídku od dodavatele nebo nabídku na nové 
zboží mimo standardní sortiment musí správně uvážit, zda zboží objednat a v jakém 
množství si může dovolit vázat kapitál ve zboží. 
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3.6 Informační systém 
Ing. Hála používá informační systém ABRA G2, což přináší nástroje k řízení chodu celé 
společnosti. Tento informační systém je specializován pro menší společnosti. Existuje 
několik obsahově odlišných variant modulů, které lze navíc rozšířit prostřednictvím 
volitelných doplňku (Informační systém ABRA G2, 2012). 
Ing. Hála využívá základní verzi systému, která obsahuje tyto moduly: 
- Podvojné účetnictví 
- Banka, Homebanking (umožňuje vytvářet a zpracovávat soubory, používané  
k přenosu dat mezi bankou a jejím klientem – výpisy z účtů, příkazy k úhradě, 
kurzový lístek) 
- Nákup 
- Prodej 
- Pokladna 
- Majetek 
- Adresář 
- Evidence pošty 
- CRM 
- Kniha jízd 
Základní verze informačního systému byla rozšířena o tyto moduly: 
- Skladové hospodářství 
- Maloobchodní prodej 
Tento informační systém je rovněž připojen a využíván na e-shopu. 
 
3.7 Zákazníci 
Jak již bylo zmíněno, tak zákazníci VO Hála byli rozděleni do několika skupin. 
Rozdělení zákazníků do skupin bylo stanoveno dle významnosti zákazníka. 
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Tyto skupiny zákazníků jsou: 
1. Maloobchody, do kterých dodává zboží převážně VO Hála,  
2. vlastní maloobchody,   
3. ostatní maloobchody, 
4. ostatní velkoobchody, 
5. firmy, které jednorázově vstupují do procesu objednávek. 
Největší váhu tvoří tato skupina zákazníků – maloobchody, do kterých dodává zboží 
převážně VO Hála. Představuje skoro polovinu (45 %) distribuovaného zboží za rok. 
Druhou největší skupinou zákazníků jsou vlastní maloobchody, které tvoří čtvrtinu  
(26 %) distribuovaného zboží za rok. Poslední čtvrtina prodaného zboží je tvořena 
zbylými zákazníky.  
 
3.7.1 Maloobchody, do kterých dodává zboží převážně VO Hála  
Nejvýznamnější skupina zákazníků – maloobchody, do kterých dodává zboží převážně 
VO Hála, má rozhodující podíl na dodávaném množství zboží.  
 
3.7.1.1 Vytváření objednávek 
Objednávky zboží probíhají pomocí obchodního zástupce, který pravidelně uskutečňuje 
návštěvy. Objednávky jsou uskutečňovány pomocí papírové formy. Návštěvy 
obchodního zástupce za účelem uskutečnění objednávky probíhají 1x za týden  
a to každé pondělí. V případě, že je objednávka uskutečněna v pondělí do 11 hod, zboží 
je na maloobchodech zavezeno do středy. Doba dodávky zboží je tedy do 2 pracovních 
dní. Avšak vždy tomu tak není. 
 
3.7.1.2 Obchodní podmínky 
Mezi výhodně nasmlouvané obchodní podmínky patří: 
• Poskytování drogeriím vyšší dobu splatnosti uhrazení faktury, a s tím spojenou 
slevu na odebrané množství zboží. V případě, že objednávka je uhrazena: 
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-  ihned je výše slevy vyčíslena v 11 %,  
- do 14 dní je výše slevy vyčíslena v 8 %, 
- do 21 dní je výše slevy vyčíslena v 5 %. 
• Příprava akčních letákových nabídek několikrát do roka (2 + 1 zdarma, při 
odebrání zboží v hodnotě 500 Kč dostanete slevu 100 Kč na další nákup, 50 /% 
sleva…) 
• V případě, že VO Hála dostane od dodavatelů slevu na zboží, tak těmto 
maloobchodním prodejnám je tato nabídka prezentována přednostně. 
•  V případě, že maloobchody mají neprodejné zboží, VO Hála je od nich zpětně 
odebere pod podmínkou, že za zpětně získané peníze nakoupí jiné zboží nebo 
probíhá přímá výměna zboží za zboží. 
• V případě sezónního zboží (vánoční kazety, opalovací krémy, atd…) dostanou 
maloobchody určité množství zboží s tím, že po ukončení aktuálnosti prodeje, 
odeberou si neprodané zboží zpět. Na tento sortiment bývá poskytovaná také 
dlouhodobá splatnost. Na vánoční kazety je to až do 24. 12., s tím, že závoz 
zboží na maloobchody probíhá na přelomu září a října. Na opalovací kosmetiku 
se poskytuje prodloužená splatnost do 30. 6., kdy zboží je zavezeno na konci 
března. 
Veškeré tyto výhody dostávají maloobchodní prodejny s drogistickým sortimentem 
z toho důvodu, že odebírají převážnou část svého zboží právě od VO Hála. VO Hála jim 
za to také vytváří letákové akce a dané letáky vystavuje a distribuuje přímo do schránek 
zákazníkům v celém regionu. Tyto letáky se jmenují Drogerie Šance. 
 
3.7.1.3 Letáky – Drogerie Šance 
VO Hála vytváří pro tuto skupinu zákazníků a vlastní maloobchody letákové akce  
a dané letáky distribuuje přímo do schránek zákazníkům v celém regionu. V průběhu 
jednoho roku je vytvořeno celkem 26 letáků. Leták má platnost 14 dní. Je tištěn  
na formát A4 na 4 stránky. Letáky bývají sestavovány dle aktuálnosti nabídek  
od dodavatelů a dle sezónnosti. V každém letáku jsou převážně nabídnuty kosmetické 
prostředky pro každodenní užívání a potřebu, jako jsou například sprchové gely, 
šampóny, laky na vlasy, krémy, deodoranty, zubní pasty a prostředky na čištění. 
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V letním období je v letáku preferována opalovací kosmetika, kdežto v zimním období 
jsou preferovány dárkové vánoční kazety, vody na holení a po holení pro muže  
a veškerá pánská kosmetika. V podzimním období je důležitým dnem Památka 
zesnulých, kdy jsou nabízeny různé hřbitovní svíčky, lampy na hřbitov. 
Domlouvá se i na položkách, které jsou aktuálně v reklamě. Vyobrazeny v letáku bývají 
nejprodávanější položky = v akci je 20 druhů sprchových gelů, ale nafoceny jsou kvůli 
místu jen např. 4 a to ty nejprodávanější. 
Dodavatelé na začátku roku předloží velkoobchodu Hála předběžnou nabídku zboží, 
které může VO Hála v průběhu roku vystavit do letáku. Dodavatelé nabídnou různé 
druhy zboží a stanoví pro ně také jinou než standardní cenu. VO Hála poté během 
celého roku čerpá z jejich nabídky a vytváří různé akce do letáku. Umístění zboží  
v letáku je placené. Výše ceny vystavení zboží v letáku je závislá na velikosti zabrané 
plochy, kterou daná propagace zboží zabírá a také na jeho umístění. 
 
3.7.2 Vlastní maloobchody 
Další nejvýznamnější skupinou zákazníků jsou vlastní maloobchody, které mají přímou 
návaznost na velkoobchod.  
 
3.7.2.1 Vytváření objednávek 
Objednávka zboží je taktéž vyřizována prostřednictvím obchodního zástupce, který 
uskutečňuje návštěvy v maloobchodech 1 x týdně. Spolu s prodavačkou zkontrolují stav 
množství zboží v regálech a na základě toho vyplní papírové objednávkové listy. 
Objednávky se vyřizují každé úterý, a pokud je objednávka předložena do 11 hod, tak 
ve čtvrtek ráno je již zboží zavezené na maloobchodech. Zboží je tedy dodáno  
do 2 pracovních dní. V případě, že obchodní zástupce nestíhá tyto návštěvy realizovat, 
tak je za zásobování prodejny plně zodpovědná prodavačka. Prodavačka může chybějící 
zboží objednat telefonicky či e-mailem u obchodního zástupce.  
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3.7.2.2 Obchodní podmínky 
U této kategorie zákazníků není potřeba vytvářet žádné výhodně nasmlouvané obchodní 
podmínky, jelikož vlastník velkoobchodu je zároveň vlastníkem těchto maloobchodů.  
 
3.7.3 Ostatní maloobchody 
Další skupinou zákazníků jsou ostatní maloobchody.  
 
3.7.3.1 Vytváření objednávek 
Zde se nejedná o příliš významné zákazníky a o tak četné a velké objednávky zboží jako 
u předešlých dvou zákazníků. Návštěvy obchodním zástupcem jsou absolvovány 1x za 
14 dní. Během návštěvy obchodního zástupce je uskutečněna prezentace zboží.  
Obchodní zástupce seznamuje zákazníka s akčními nabídkami a prezentuje jim novinky 
v sortimentu. Poté vyplní s kompetentní osobou objednávkový formulář a na jeho 
základě zašle zboží na maloobchod. Dodací doba je 2 - 5 pracovních dní.  
 
3.7.3.2 Obchodní podmínky 
Dle výše hodnoty objednávky jim VO Hála poskytne slevu. V případě, že objednané 
zboží je v hodnotě:  
Tabulka č. 6: Stanovené slevy v % ostatních maloobchodech dle výše jednorázově 
odebraného zboží 
Výše objednaného zboží v Kč Sleva v % 
                       do 20 000,- 3 
od 20 001,- Kč – 40 000,-  4 
od 40 001,- Kč – 60 000,-  5 
od 60 001,- Kč – 100 000,-  7 
od 100 001,- Kč – 150 000,-  9 
Zdroj: autorka 
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3.7.4 Ostatní velkoobchody 
Další skupinou zákazníků jsou ostatní velkoobchody, Které se nachází v bezprostředním 
okolí sídla VO Hála. 
 
3.7.4.1 Vytváření objednávek 
Obchodní zástupci zde neuskutečňují pravidelné návštěvy. Objednávka je tvořena 
z vlastní iniciativy těchto velkoobchodů. Tyto velkoobchody zadají poptávku na jimi 
požadované zboží a v případě, jejich zájmu zadají objednávku, která jim je doručena  
do 2 - 5 pracovních dní. Dle velikosti objednávky je velkoobchodům určena příslušná 
sleva.  
3.7.4.2 Obchodní podmínky 
VO Hála poskytne slevu v případě, že zboží je v hodnotě: 
 
Tabulka č. 7: Stanovené slevy v %, ostatních velkoobchodů, dle výše jednorázově 
odebraného zboží 
Výše objednaného zboží v Kč Sleva v % 
                       do 20 000,- 3 
od 20 001,- Kč – 40 000,-  4 
od 40 001,- Kč – 60 000,-  5 
od 60 001,- Kč – 100 000,-  7 
od 100 001,- Kč – 150 000,-  9 
Zdroj: autorka 
 
3.7.5 Firmy – jednorázové zakázky 
Poslední a nejméně významnou skupinou zákazníků z hlediska obratu  jsou firmy, které 
jednorázově vstupují do procesu objednávek. Tato skupina zákazníků tvoří nejnižší 
odběry zboží.  
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3.7.5.1 Vytváření objednávek 
U této skupiny nejsou vykonávány pravidelné návštěvy obchodními zástupci. VO Hála 
má ve svém okolí již několik firem, které pravidelně v určitá období oslovuje (nejčastěji 
před Vánoci) a distribuuje svým zbožím. Firmy zadají svoji poptávku, o jaký sortiment 
zboží, v jakém množství a v jaké cenové relaci by měli zájem a VO Hála jim sestaví 
svoji nabídku. Zboží je poté dodáno do 2 – 5 pracovních dní. 
 
3.7.5.2  Obchodní podmínky 
Dle výše hodnoty objednávky jim VO Hála poskytne slevu. V případě, že objednané 
zboží je v hodnotě: 
 
Tabulka č. 8: Stanovené slevy v %firem, které jednorázově vstupují do procesu 
objednávek, dle výše jednorázově odebraného zboží 
Výše objednaného zboží v Kč Sleva v % 
                       do 20 000,- 3 
od 20 001,- Kč – 40 000,-  4 
od 40 001,- Kč – 60 000,-  5 
od 60 001,- Kč – 100 000,-  7 
od 100 001,- Kč – 150 000,-  9 
Zdroj: autorka 
 
Veškeré objednávky nezávisle na zákazníkovi jsou vystaveny ve formě papírové, 
vyplněním objednávkového listu. Dodací lhůta objednaného zboží je zde různorodá  
a to dle typu zákazníka. Převážně tomu je od 2 do 5 pracovních dní. 
 
3.8 Konečný zákazník 
Zboží, které je poptáváno a nadále spotřebováno koncovým zákazníkem musí nejprve 
projít několika distribučními cestami. Ve chvíli, kdy se zboží dostane z velkoobchodu 
 do maloobchodní prodejny, m
rozhodnout, který statek na základ
zákazníkovi musí být poskytnuta také pat
pocit, že mu bylo věnováno
 
Schéma č. 2: Distribuční cesty
Zdroj: autorka 
 
3.9 Obchodní zástupci
Obchodní zástupci mají 
stanovili. Tourplan obsahuje
je uvedena přesná trasa od pond
a u kterého zákazníka 
zákazníků denně.  Při podrobném zkoumání bylo zjišt
vykonávány za nepřítomnosti vedoucího nebo majitele prodejny a je zkontrolován 
pouze stav zboží na prodejn
Tato situace nastává i u velkých zákazník
 
3.9.1 Objednávky
Obchodní zástupce sbírá objednávky v
u svých zákazníků, také 
formě (objednávkový list)
obsahuje tyto údaje: 
Dodavatel
36 
ůže se zákazník dle své individuální poptávky 
ě kvality a ceny, uspokojí jeho potř
řičná péče a poradenství. Zákazník musí mít 
 dostatečně velké pozornosti. 
  
 
vytvořený plán návštěv na zákaznících „tourplan“, který si sami 
 konkrétní sestavení návštěv na zákaznících, kde 
ělí do pátku, na kterém zákazníkovi ráno za
kdy končí. Tourplan se převážně skládá z
ěno, že některé návšt
ě. Objednávka je poté vykonána telefonicky nebo e
ů. 
 
 průběhu svých návšt
je přijímá telefonicky či e-mailem. Objednávky 
, které se vyplňují spolu s kompetentní osobou.
Velkoobchod Maloobchod
ebu. Konečnému 
 
 
čínají  
 10 – 15 návštěv  
ěvy jsou 
-mailem. 
ěv osobně  
jsou v papírově 
 Objednávka 
Konečný 
zákazník
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- číslo objednávky, 
- dodavatel (název a sídlo), 
- odběratel (název a sídlo),  
- název zboží (bližší specifikace), 
- požadované množství, 
- datum vystavení objednávky,  
- termín a místo dodání,  
- způsob přepravy,  
- žadatel – jméno a telefonní kontakt, 
- cena. 
Objednávkové listy jsou poté na konci pracovního dne odevzdány skladníkovi, který má  
na starost dané objednávkové listy založit a objednávky poté zadat do informačního 
systému. Při bližším sledování bylo zjištěno, že právě proces vyřizování objednávek  
a jeho celková délka je jedním ze slabších článků podnikové logistiky VO Hála. Právě 
spokojenost zákazníka je velice důležitým faktorem, který je potřeba uspokojit.  
V objednávkových listech jsou založeny i speciální listy, v kterých jsou uvedeny 
veškeré aktuální akční a výprodejové nabídky. Tyto speciální listy slouží k tomu, aby 
obchodní zástupce mohl vzápětí dané zboží prezentovat svým zákazníkům a nabídnout 
jim ho k objednávce. 
Objednávky se dle četnosti objednávání člení na: 
- pravidelné objednávky,  
- mimořádné objednávky. 
Pravidelné objednávky 
Pravidelné objednávky jsou vykonávány regulérně vždy při uskutečnění návštěv 
obchodním zástupcem na prodejnách.  
Mimořádné objednávky 
Jedná se o nepravidelné a jednorázové objednávky, se kterými není možné pravidelně 
počítat.  
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3.10 Sklad a skladování zboží 
Velkoobchod Hála má k dispozici vlastní sklad, který je umístěn v Bzenci.  
Sklad je využíván k přijímání a skladování zboží a částečně i expedici zboží. Sklad  
je vybaven policovými regály. Pod první policí je umístěno zboží přímo na paletách  
na zemi. Na policích je umístěno zboží v kartónech přímo od dodavatelů. Manipulace  
se zbožím ve skladě probíhá ručně, pomocí paletizačních (manuálních i elektronických) 
vozíků i pomocí vysokozdvižného vozíku. Regály jsou označeny písmeny A – H a čísly, 
které souhlasí s individuálními druhy zboží. Při zařazování zboží do konkrétních regálů 
je skladníkem na kartón nebo obal zboží nalepen štítek s označením druhu zboží, 
množství a šestimístného interního kódu zboží. V případě odebírání zboží z kartónu  
je ručně zapisován aktuální počet množství v balení. Zboží je ve skladu roztříděno dle 
skupin (tzn. veškeré sprchové gely od všech dodavatelů jsou skladovány u sebe). Při 
bližším sledování bylo zjištěno, že právě rozdělení zboží je nepřehledné a vychystávání 
zboží na expedici je díky tomu pomalé a zdlouhavé. Zboží bývá často nemístně 
uskladněno vlivem nedostatku volných skladovacích prostor. Místo určené pro dané 
zboží je již plně obsazeno jiným zbožím. Z těchto důvodů bývá zboží uskladněno 
nepatřičně v místě určené pro jiné zboží, rozprostřeno do vícera míst ve skladě, 
popřípadě mimo skladovací prostory, kde je vystaveno negativním přírodním vlivům 
nebo vyšší pravděpodobnosti poškození. Díky tomu dochází k narušení a poškození jak 
samotného zboží, tak jeho obalů. 
Zboží uchované tímto nevhodným způsobem zmenšuje efektivitu fungování skladu, 
snižuje rychlost toku materiálu. Díky tomu se doba příjmu a výdeje zboží jednoznačně 
prodlužují a manipulace se zbožím je časově neefektivní. 
Z důvodu správné evidence zboží na skladě jsou v průběhu roku prováděny náhodné 
kontroly, kdy je porovnám fyzický a účetní stav zboží. V souladu se zákonem  
o účetnictví je pak jednou ročně vykonávána celková inventura skladových zásob.  
Pro manipulaci se zbožím jsou používány: 
- 1x elektronický paletizační vozík, 
- 3x manuální paletizační vozík, 
- 1x vysokozdvižný vozík. 
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Schéma č. 3: Proces skladování a manipulace se zbožím 
-  
-  
 
 
Zdroj: autorka 
 
3.10.1 Příjem zboží do skladu 
Veškerou manipulaci se zbožím má na starost skladník. 
Popis příjmu zboží 
- Skladník převezme dodací list od dodavatele, 
 
- na základě dodacího listu je skladníkem vykoná kvalitativní  
a kvantitativní přejímku dovezeného zboží, 
 
- poté skladník zaznamená příjem zboží do skladové evidence. Jako vstup  
zde slouží dodací list, kterým je faktura a výstupem je účetní skladová evidence, 
skladová karta, 
 
-  pak dochází k předání zboží na sklad a umístění zboží na předem určené místo 
pomocí vozíků, 
 
- při zařazování zboží do konkrétních regálů je skladníkem na kartón nebo obal 
zboží nalepen štítek s označením druhu zboží, množství a šestimístného 
interního kódu zboží, 
 
- zboží je zaevidováno v informačním systému jako příjemka pod příslušným 
interním kódem. 
Balení  
a distribuce 
Nákup  
Příjem a 
naskladnění 
zboží 
Výdej zboží Skladování 
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3.10.2 Výdej zboží ze skladu 
Veškerou manipulaci se zbožím má na starost skladník. 
Popis výdeje zboží 
- Skladník převezme objednávkový list od obchodního zástupce, 
 
- skladník dle tohoto objednávkového listu nachystá požadované množství zboží, 
 
- během vychystávání zboží uskutečňuje skladník kvalitativní kontrolu, 
 
- skladník nachystané a zkontrolované zboží přemístí do expedičního prostoru 
spolu s dodacím listem, 
 
-  zboží naloží pomocí paletizačního vozíku a vysokozdvižného vozíku  
do dodávky, 
 
- výdej zboží je skladníkem zaevidován na skladové kartě a v informačním 
systému jako výdejka pod příslušným interním kódem, 
 
- v případě, že je veškeré zboží řádně zkontrolováno a naloženo do dodávky, tak 
skladník, obchodní zástupce či jednatel objednávky rozveze k zákazníkům. 
 
 
3.10.3 Způsob balení zboží 
Při vychystávání výdeje zboží se pro způsob balení a přepravy zboží používají 
originální kartónové obaly od dodavatelů. V případě, že je potřeba vydat nižší počet 
potřebného zboží než je  množství zboží v kartónu, kartónová krabice se otevře a vyjme 
se z ní zboží, které je ještě zabaleno ve fólii. Na kartón se poté připíše aktuální počet 
kusů. Fóliové balení bývá převážně po 6 kusech. Fóliové balení se přibalí k dalšímu 
objednanému zboží zákazníkem. Tímto způsobem se přepravuje zboží, které je poté 
uloženo na palatě a převezeno k zákazníkovi. VO Hála nevlastní žádné přepravní 
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materiály, ale pouze využívá způsobu obalu, ve kterém bylo zboží dovezeno a zabaleno 
od dodavatelů.  
 
3.10.4 Ztratné 
Úbytek zboží se vyskytuje i na velkoobchodě i na maloobchodních prodejnách. Ztratné 
se pohybuje převážně ve výši 0,3 % z obratu.  
V případě, že je chyba na straně dodavatele a on dopravil zboží v nepožadované kvalitě 
či kvantitě, musí zboží kompenzovat. Chybné zboží stáhne a dodá požadované zboží 
nebo jiné zboží ve stejné hodnotě. 
 
3.10.5 Likvidace zásob 
Zákon o daních z příjmů umožňuje daňově zohlednit výdaje vzniklé v důsledku 
prokazatelně provedené likvidace zásob materiálu, zboží, nedokončené výroby, 
polotovarů a hotových výrobků. 
K prokázání likvidace je poplatník povinen vypracovat protokol, v němž uvede: 
- důvody likvidace, 
- způsob, čas a místo provedení likvidace, 
- specifikaci předmětů likvidace, 
- způsob naložení se zlikvidovanými předměty, 
- pracovníky zodpovědné za provedení likvidace (Ztratné, manka a škody, 2009). 
 
3.10.6 Vozový park 
VO Hála má vlastní vozový park, se kterým rozváží svým zákazníkům objednané zboží. 
Vozový park se skládá z: 
- Mercedes-Benz  Atego 815 
- Fiat  Ducato 
- 2x Citroën  Berlingo 
Citroën  Berlingo užívají obchodní zástupci ke svým návštěvám ve svých regionech.  
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3.11 SWOT analýza 
Tabulka č. 9: SWOT analýza 
Silné stránky (S=Strenght) Slabé stránky (W=Weaknesses) 
-  široká nabídka sortimentu zboží  
- neefektivní sestavení tourplanu 
obchodními zástupci 
- maloobchody, do kterých dodává 
zboží převážně VO Hála („věrní 
zákazníci“) 
- manuální zadávání údajů  
do informačního systému  
- vytváření letákových akcí pro 
maloobchody 
- nepřehlednost uskladnění zboží 
- spolupráce se zákazníky - záruční doba 
- kvalitní komunikace v okolí VO 
Hála 
- vysoké ztráty při manipulaci  
se zbožím 
- přehledná organizační struktura 
- zdlouhavé průběžné doby při 
vyřizovaní zakázky 
Příležitosti (O=Opportunities) Hrozby (T=Threats) 
- posílení spolupráce s obchodními 
partnery 
- vstup nových podnikatelských 
subjektů do odvětví 
- prezentační akce pro klíčové 
zákazníky 
- silná konkurence 
- zlepšení kvalit služeb - poptávka domácností 
Zdroj: autorka 
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4 Zhodnocení teoretických přístupů k tvorbě logistické 
koncepce 
 
4.1  Historie logistiky 
Logistika je v hospodářské sféře poměrně mladou disciplínou, která se stále ještě vyvíjí. 
Přesto má tento pojem dost dlouhou historii ve vojenství (HORÁKOVÁ, KUBÁT,  
s. 13). Původ samostatné vědní disciplíny je možné hledat v řečtině, kde slovo logos má 
význam rozum, počítání (Sixta, Mačát, 2005, s. 16). 
 
4.2  Vysvětlení pojmu „logistika“ 
Logistika se ve stručnosti zabývá pohybem zboží a materiálů z místa vzniku do místa 
spotřeby a s tím souvisejícím informačním tokem. Týká se veškerých komponent 
oběhového procesu, tzn. především dopravy, řízení zásob, manipulace s materiálem, 
balení, značení prodůktů, distribuce a skladování. Obsahuje také komunikační, 
informační a řídicí systémy. Jejím úkolem je zajistit správné materiály na správném 
místě, ve správném čase, v požadované kvalitě, s příslušnými informacemi a 
s odpovídajícím finančním dopadem (Drahotský, Řezníček, 2003, s. 1). 
Varianty článkovosti pohybu spotřebního zboží lze shrnout do následujícího schématu. 
 
Schéma č. 4: Článkovitost pohybu spotřebního zboží 
Výroba          zákazník 
Výroba      maloobchod   zákazník 
Výroba  velkoobchod    maloobchod  zákazník 
Výroba velkoobchod     velkoobchod maloobchod  zákazník 
Výroba        velkoobchod    zákazník 
Výroba        zásilkový prodej    zákazník 
Zdroj: Pražská, Jindra, 2002, s. 595 
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První varianta představuje prodej přímo u výrobce. Druhá varianta zachycuje přímé 
dodávky z výroby do maloobchodu (hlavně u rychle se kazícího zboží). Třetí varianta 
vyjadřuje pohyb většiny spotřebního zboží. V případě zámořských dodávek je možný 
výskyt více velkoobchodních článků, tak jak to znázorňuje čtvrtá varianta. Pátá varianta 
se vyskytuje u prodeje paliv, stavebnin, výprodeje přímo ze skladů. Šestou variantou je 
zásilkový obchod, který představuje specifickou technologii pohybu zboží (Pražská, 
Jindra, 2002, s. 595). 
 
Systémové pojetí logistiky umožňuje logistiku vnímat jako: 
• Materiálový systém 
• Řídicí systém 
• Informační systém 
Materiálový systém vyjadřuje veškeré transformační, přemísťovací a skladovací procesy 
od nákupu zboží po prodej konečnému zákazníkovi. V obchodě jde převážně  
o manipulaci, dopravu, skladování, balení, vyskladňování, expedici, prodej jako 
podsystémy materiálového systému. 
Řídící systém má jako hlavní úkoly a činnosti plánování, rozhodování, organizování  
a kontrolu celého materiálového toku. 
Informační systém pořizuje, ukládá, zpracovává, přenáší údaje, poskytuje „správné 
informace, na správném místě, ve správném čase“. Jedná se především o zpracování 
objednávky, informace stavu zásob apod. Spojitost mezi řídícím a materiálovým 
systémem je zprostředkována systémem informačním (Pražská, Jindra, 2002,  
s. 596). 
 
4.3  Cíle podnikové logistiky 
Logistické cíle se formulují tak, aby řízení toku zásob vedlo k maximálnímu obratu a 
zároveň se uskutečnilo s minimálními náklady a investicemi (Jurová, 2009, s 15). 
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Hlavními kritérii, podle kterých můžeme členit cíle logistiky, je oblast jejich působení  
a způsobu měření jejich výsledků (Sixta, Mačát, 2005, s. 42, 43). 
 
Schéma č. 5: Dělení a priorita cílů logistiky 
 
                    prioritní                                         sekundární 
 
 
 
 
Zdroj: Sixta, Mačát, 2005, s. 42 
 
Vnější logistické cíle se zaměřují na uspokojování přání zákazníků. To přispívá 
k udržení i dalšímu rozsahu realizovaných služeb. Do této skupiny logistických cílů  
je možné zařadit: 
- zvyšování objemu prodeje 
- zkracování dodacích lhůt 
- zlepšování spolehlivosti a úplnosti dodávek 
- zlepšování pružnosti logistických služeb, tzv. flexibility. 
Vnitřní cíle logistiky se orientují na snižování nákladů při dodržování splnění vnějších 
cílů. Jde o náklady na: 
- zásoby 
- dopravu 
- manipulaci a skladování 
- výrobu 
- řízení apod. 
CÍLE PODNIKOVÉ LOGISTIKY 
VNĚJŠÍ 
 CÍLE 
VNITŘNÍ 
 CÍLE 
SLOŽKA 
VÝKONOVÁ 
SLOŽKA 
EKONOMICKÁ 
46 
 
Výkonové cíle logistiky zabezpečují úroveň služeb tak, aby požadovaný počet zboží bylo 
ve správném množství, druhu a jakosti, na správném místě, ve správném okamžiku. 
Ekonomické cíle logistiky je zabezpečení těchto služeb s přiměřenými náklady, které 
jsou vzhledem k úrovni služeb minimální. V praxi jejich vyšší úroveň dává naději  
na větší zájem zákazníků, současně však zvyšuje náklady, které na zákazníky působí 
opačně. Proto se snaží zabezpečit logistické služby s optimálními náklady. Tyto náklady 
pak odpovídají ceně, kterou je ještě zákazník ochoten za vysokou kvalitu zaplatit (Sixta, 
Mačát, 2005, s. 43, 44). 
 
4.4  Logistický řetězec  
Jedná se o soubor hmotných a nehmotných (informačních) toků probíhajících v řadě 
dodávajících a odebírajících článků, jejichž struktura a chování jsou odvozeny od 
požadavku pružně a hospodárně uspokojit danou potřebu (objednávku, zakázku) 
konečného zákazníka. Procesy v něm mají hodnototvorný charakter, přičemž přidávání 
hodnoty se stupňuje ve směru ke konečnému zákazníkovi. Z tohoto pohledu má povahu 
hodnotového řetězce, který je chápán jako soubor všech aktivit vedoucích k tvorbě 
hodnoty poskytované zákazníkovi (Pernica, 2008, s. 26). 
Schéma č. 6: Rozdělení logistických aktivit 
 
Zdroj: (Štúsek, 2007, s. 7) 
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4.5  Logistická koncepce 
Pro logistickou koncepci jsou výchozí dva body: 
1. Systémově-teoretický způsob pozorování, které vychází z předpokladu, že prvky 
systému nelze měnit izolované, tj. bez účinku na jiné prvky, a že to lze docílit pouze 
prostřednictvím spojení jejich synergických účinků. Při každém rozhodování  
je proto nutno zvažovat funkční vztahy mezi jednotlivými oblastmi úkolů. 
Předmětem úsilí nemá být v zásadě optimalizace dílčích oblastí, ale vždy a neustále 
optimální řešení systému jako celku.  
2. Požadavek pozorovat vznikající náklady jako celek, protože jsou rovněž vzájemně 
závislé a toto vzájemné působení při snaze o dosažení minimalizace celkových 
nákladů je třeba plně respektovat.  
Oba tyto základní logistické systémy by měly být jako platná směrnice pro všechny 
logistické úvahy. (Schulte, 1994, s. 14) 
 
4.6  Logistické služby 
Zákazník chápe logistické výkony ve formě logistických služeb, kterými jsou: 
• Dodací lhůta 
Je vyjádřena dobou, která uplyne od předání objednávky zákazníkem až po okamžik 
dostupnosti zboží u zákazníka. Kratší dodací lhůty umožňují zákazníku udržovat nižší 
stavy zásob a krátkodobější dispozici. Je-li objednané zboží na skladě, pak  
se dodací lhůta skládá z doby na zpracování objednávky, z doby na komisionářskou 
činnost, balení, nakládání a na dopravu. 
• Dodací spolehlivost 
Vyjadřuje pravděpodobnost, s jakou bude dodací lhůta dodržena. V případě nedodržení 
dodacích lhůt dojde k nespokojení zákazníků a přerušení podnikových procesů (růst 
nákladu na výrobek). Druhý faktor, ovlivňující dodací spolehlivost a dodržování lhůt, 
určuje, do jaké míry je možno požadované výrobky ze skladu expedovat.  
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• Dodací pružnost (flexibilita) 
Vyjadřuje schopnost expedičního systému pružně reagovat na požadavky a přání 
zákazníků.  
• Dodací kvalita 
Vyjadřuje dodací přesnost podle způsobu a množství a podle způsobu dodávky. Jestliže 
nelze objednaný výrobek expedovat, pak je možno dodat náhradou jiný výrobek, 
pakliže s tím zákazník souhlasí. Jestliže se objednané množství nenaplní, mohou  
se u zákazníka vyskytnout nedostatková množství. Aby mohla být dodávka zákazníka 
doručena v řádném stavu, je třeba ji opatřit vhodným obalem. Poškození jakosti zboží 
má za následek vždy reklamace zákazníků nebo dodatečné náklady, vyvolané zpětnými 
zásilkami, popřípadě cenovými srážkami.  
Celkově lze říci, že uvedené prvky logistických služeb zvýrazňují jejich marketingový 
význam (Schulte, 1994, s. 16, 17). 
 
4.7  Logistické náklady 
Druhá část logistického výkonu je tvořena logistickými náklady, které se člení na: 
• Náklady na řízení a systém 
Zahrnují náklady na formování, plánování a kontrolu hmotných a informačních toků. 
• Náklady na zásoby 
Vznikají uchováváním zásob a vázáním kapitálu pro financování zásob, dále z titulu 
pojištění, ztrát apod. 
• Náklady na skladování 
Jsou tvořeny z fixní složky, která je přidělená na udržování skladových kapacit 
v pohotovosti a složky variabilních nákladů spojených se skladovacími procesy.  
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• Náklady na dopravu 
Jsou tvořeny jak náklady na vnitropodnikovou tak i na mimopodnikovou dopravu. Fixní 
náklady zde představují pohotovost dopravních systémů, kde je část pak závislá na 
dopravovaných objemech zboží a druhá část nákladů je skryta v ceně dodávky placené 
dodavateli za poskytovanou dopravu zboží k odběrateli. 
•  Náklady na manipulaci 
Se skládají z nákladů na balení, manipulační operace a kompletační činnosti. Rozlišují 
se na pohotovostní náklady, které jsou trvale k dispozici a na náklady, které jsou závislé 
na objemech manipulovaných (obalový materiál, manipulační operace atd.) (Pražská, 
Jindra, 2002, s. 598). 
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Schéma č. 7: Komponenty logistických služeb 
 
Zdroj: Schulte, 1994, s. 17 
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4.8  Nákup a jeho logistika 
Nákup v logistickém pojetí řeší především tyto strategické až operativní otázky: 
• kde nakoupit? 
• jak objednat? 
• jak balit a vytvářet manipulační jednotky? 
• jak přepravit, distribuovat? 
• jak řídit pohyb zboží? (Stehlík, Kapoun, 2008, s. 43) 
 
4.8.1 Nákup velkoobchodu 
Převážně se nákup zajišťuje na třech úrovních – na stupni maloobchodu, velkoobchodu 
a na úrovni obchodních centrál nadnárodního charakteru. Velkoobchod je v rámci 
evropských zvyklostí rozdělen do dvou možných úrovní: 
• Samostatný velkoobchodní podnik jako právní subjekt, 
• ústřední a regionální sklady filiálkových podniků a spotřebních družstev, které 
obsahují i vlastní prodejny. Prodejny jsou buď vnitropodnikovou organizační 
jednotkou, nebo i samostatným právním subjektem. 
Logistické požadavky na organizaci nákupu ve velkém jsou: 
• Určení kvality zboží – jedná se o zajištění realizace dohodnuté kvality. Kvalita 
je ověřována podle referenčních vzorků, technického popisu, normy výrobce, 
podle požadavků odběratele apod. 
• Dodací lhůta – nejběžnější je bezprostřední dodávka, tzn. dodání do určité lhůty 
do objednání (standard 48 hodin). Termínová dodávka, např. do 2 měsíců  
po ukončení sklizně. Fixní dodávka stanovuje dne i hodiny dodávky.  
• Místo plnění – místo, kde vlastnictví i nebezpečí z přepravy přechází  
na odběratele. Podstatou je, že veškeré náklady jsou hrazeny dodavatelem. 
• Provozně logistické podmínky -  jde o způsob označení spotřebního zboží, 
označení přepravních obalů, o velikost balení, o použité přepravní prostředky, o 
způsob zpětného vracení či způsob likvidace obalů. Současně se zajišťují i 
průvodní doklady, čímž jsou běžné dodací listy, návody k použití, reklamní 
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prostředky, garanční listy, zajištění garančních opraven, zajištění způsobu 
předávání informací času, v němž budou informace o zboží předány.  
• Cenové podmínky – v rámci logistiky je potřeba stanovit soustavu obchodních 
srážek a přirážek podle množství odběru, podle způsobu placen, podle lhůty 
placení, podle požadavku na obaly apod. 
• Platební podmínky – vzácně je využíváno placení předen. Pro běžné spotřební 
zboží je obvyklé, že se platí buď při odběru (samoobslužný prodej ve 
velkoobchodu) nebo do určitého termínu po dodávce (Pražská, Jindra, 2002,  
s. 619).  
4.8.2 Nákup maloobchodu 
Základním požadavkem maloobchodu je pochopitelně druh, kvalita a cena zboží. 
Z logistického hlediska však přistupují další požadavky na způsob a zajištění 
nákupu, které lze formulovat takto: 
• pohodlný výběr, zejména z hlediska ekonomie času, 
• malý počet dodávek a jejich vhodné časové rozdělení, 
• rychlá odezva na objednávku, 
• potřebná úprava zboží a přijatelná velikost dodávky.  
 
1) Návštěva obchodního zástupce velkoobchodu na prodejně – jedná  
se o nejnákladnější systém. Výhodou je aktivní, účinná a aktuální nabídka zboží. 
Umožňuje přímé řešení reklamací, vytváří osobní kontakty, a tím při seriózním 
jednání stálost dodavatelsko-odběratelských vztahů. Používá se pro drobný 
maloobchod i pro nabídku specializovaného velkoobchodu. 
2) Telefonická objednávka – uplatňuje se u speciálního velkoobchodu  
a při mimořádných akcí. Je výhodné, aby telefonoval dodavatel, protože může 
v krátkém čase obsáhnout vymezený rozsah odběratelů, který odpovídá jedné 
rozvozní trase. 
3) Písemná objednávka – je nejstarší a nejrozšířenější formou. V dnešní době  
je nahrazovaná faxem. Je používána drobnými maloobchodníky, kde není 
k dispozici dostatečná informační technika. Používají se předtištěné formuláře, 
obsahující nabídku zboží. Většinou jsou zhotovovány automaticky informační 
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technikou velkoobchodu, takže obsahují aktuální nabídku na skladě. Vedoucí 
maloobchodu doplňuje jen počet jednotek. 
4) Objednávka pomocí informační techniky – tento systém je typický pro 
integrované obchodní společnosti. Je náročný na technické vybavení. Používá  
se čárový kód jako základ celého řešení.  
5) Objednávky podle standardu – určitá varianta písemné objednávky:  
a) vedoucí prodejny vyplní skutečný stav zásob do formuláře a velkoobchod 
mu doplňuje stav zásob na předem dohodnutou výši, struktuře velikostní, 
barevné apod. (centrálně řízené). 
b) pravidelná standardní dodávka nejfrektovanějších druhů zboží. Střídá  
se s jinou objednávkou. 
6) Objednávky ve vzorkovně – typické pro nepotravinářské zboží.  
- stálé vzorkovny – uskutečňuje se zde každá objednávka. Náročné na čas, avšak 
umožňuje komplexní výběr a prohlídku jednotlivých vzorků. 
- vzorkovny sloužící pro pravidelné výběry – čtvrtletní, půlroční a sezónní. 
Probíhá se zastoupením výrobců, kteří prezentují své výrobky.  
- prodejní akce – organizováno především výrobními firmami (často ve spojení 
s velkoobchodem) s cílem získat nové zákazníky, rozšířit dodávaný sortiment 
apod. Součástí jsou ochutnávky, bankety apod. 
7) Nákup v samoobslužném velkoobchodě – je určený pro malé odběratele. 
Svým charakterem odpovídá nákupu ve velkoprodejnách různých typů (Pražská, 
Jindra, 2002, s. 621, 622). 
 
4.8.3 Faktory ovlivňující nákupní proces 
V praxi je nákupní proces ovlivňován celou řadu faktorů. Tyto faktory jsou znázorněny 
v schématu č. 8 
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Schéma č. 8: Faktory ovlivňující nákupní proces 
 
Zdroj: Tomek, Hofman, 1999 
 
4.9  Struktura sortimentu 
Obchodní sortiment přísluší souboru výrobků uspořádaných podle určitého obchodního 
záměru. Obchodní sortiment je sestaven z určitého množství, určitým způsobem, 
utříděný a nabízený za určitých konkrétních technických, technologických, 
organizačních a jiných podmínek. Smyslem činnosti obchodu je soustředit všechny 
operace, které obchod spotřebním zbožím uskutečňuje, na získání a prodej takového 
souboru spotřebního zboží, který odpovídá poptávce a jejím změnám. Jde-li o změny 
v sortimentu spotřebního zboží, pak jde o: 
• Vývojové změny v obchodním sortimentu jsou spojeny s vývojem (změnami, 
zdokonalováním) výrobního procesu a inovacemi a se změnami potřeb 
obyvatelstva. Má účinek na dynamiku sortimentu. 
• Sezónní změny v sortimentu spotřebního zboží jsou spojeny s časovými výkyvy 
ve spotřebitelské poptávce, se spotřebitelskými zvyklostmi během roku. 
Nepůsobí na dynamiku sortimentu (Pražská, Jindra, 2002, s. 609, 610). 
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4.10 Specializace sortimentu v obchodě 
Specializací sortimentu zboží je omezení rozsahu sortimentu na jednotlivé sortimentní 
skupiny, podskupiny nebo druhy zboží. Šířka sortimentu prodejny je dána počtem 
skupin zboží vzniklých účelovým seskupením výrobků, hloubka sortimentu je dána 
možností výběru v dané skupině v závislosti na užitných vlastnostech, výrobci, ceně 
apod. Členěním obchodního sortimentu, seskupováním a kombinací různých souborů 
spotřebního zboží pozoruje obchodní firma především: 
• racionalizaci práce v provozních jednotkách, 
• využití kvalifikace pracovníků, 
• přizpůsobení se spotřebitelské poptávce (nákupním zvyklostem), 
• zjednodušení a zprůhlednění obchodní činnosti (Pražská, Jindra, 2002, s. 611, 
612) 
Různorodost sortimentu spotřebního zboží s sebou přináší výrazné rozdíly v náročnosti 
obchodně provozních operací. Náročnost sortimentu zahrnuje celou řadu hledisek, kdy 
váha jednotlivých faktorů je samozřejmě odlišná v závislosti na charakteru sortimentu. 
Lze mezi ně zařadit: 
• složitost sortimentu – vyjadřuje šíři sortimentu a hloubku sortimentu zboží. 
• frekvenci dodávek – vyjadřuje počet dodávek za určité období a počet 
dodavatelů. Náročnost roste s počtem míst a dodávek i se strukturou dodavatelů. 
• doba prodejnosti zboží – je omezena trvanlivostí zboží, módními vlivy, 
zastaráváním. 
• fyzické vlastnosti zboží – mají vliv na péči o zásoby, prodejní operace (balení, 
vážení, atd.) 
• náročnost na péči o zařízení -  souvisí s úrovní technického vybavení provozní 
jednotky, stavem a typem obchodního zařízení, formou prodej apod. 
• ztížené pracovní podmínky vyvolané sortimentem – jde zejména  
o manipulaci s břemeny, manipulaci se zbožím vlhkým, mastným, znečištěným, 
práce v chladu či horku, střídání teplotních podmínek, apod. 
• zvláštní odpovědnost – vyplývající z charakteru sortimentu např.: u zbraní, 
hořlavin, chemikálií, léčiv, klenotů. 
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• pomoc zákazníkovi při nákupu -  může spočívat jednak v poskytování 
informací o vlastnostech zboží, jeho použití, v doporučeních značky, druhu 
zboží, v osobní pomoci při zkoušení apod. (Pražská, Jindra, 2002, s. 613, 614).  
 
4.11 Model maloobchodních provozních operací       
Příjem zboží          Skladování zboží        Příprava zboží k prodeji          Prodej zboží 
Příjem zboží – odběr zboží a prověření vnější neporušenosti uzavřených přepravních 
prostředků a jejich počtu. Resp. ověření počtu kusů zboží, ověření hrubé váhy dodávky, 
a to vše podle průvodních dokladů. Další fází příjmu zboží je čistá přejímka 
(kvalitativní a kvantitativní, včetně sortimentní) a následná případná reklamace, tvorba 
skladových manipulačních jednotek a příslušné vstupy do informačního systému. 
Skladování zboží – v regálech, stohováním, volně ložené apod. 
Expedice zboží – (výdej zboží), vyskladnění, kompletace spočívající v sestavování, 
kontrole a případné balení zboží v dodávku podle objednávky odběratele a předání 
k rozvozu. Dílčími fázemi rozvozu je nakládka, vlastní přeprava zboží a vykládka  
u odběratele.  
 
4.12 Model velkoobchodních provozních operací 
Příjem zboží           Skladování zboží         Expedice zboží 
Příjem zboží - odběr zboží, tj. fyzická kontrola počtu obalových jednotek dodané 
zásilky podle dodacího listu, dále podle charakteru zboží a dodávek průběhem odlišnou 
přejímku zboží (kvalitativní, kvantitativní a sortimentní), tj. skutečnou fyzickou 
přejímku jako základ hmotné odpovědnosti, prověření jakosti dodaného zboží  
a zadržení zboží nejakostního pro reklamaci.  
Skladování zboží – příprava na skladování (vybalení, tvorba manipulačních jednotek 
běžných pro maloobchod), uložení zboží v hlavním nebo příručním skladu či přímo  
v prodejní místnosti opět v rozsahu odpovídajícím charakteru zboží a dodávek. 
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Příprava zboží k prodeji – úprava zboží, tj. porcování, vážení, vybalování, označování 
cenou, doplňování zboží do výstavního zařízení na prodejní ploše. 
Prodej zboží – tj. nabídka, výběr, placení a výdej zboží, a to v různých variantách 
organizačního a technického řešení i účastní zákazníka. 
Důležitou součástí strategie obchodní firmy v maloobchodní činnosti je volba formy 
prodeje. S vývojem maloobchodní činnosti se prodej zboží spotřebiteli rozdělil  
do 4 základních fází: 
- nabídka zboží – informování zákazníka o sortimentu jednotky, při obsluze 
(prodejním rozhovoru), zjištění přání zákazníka, nabídka vhodného druhu zboží, 
s využitím optické nabídky vystavením zboží, fotografií, katalogem, 
videozáznamem, 
- výběr zboží – při kterém si zákazník zboží vybírá, seznamuje se s jeho užitnými 
vlastnostmi, způsobem použití, rozhoduje o koupi, a to sám nebo za přispění 
prodavače, zákazník má nebo nemá možnost přístupu k zásobě zboží, 
- placení zboží – v různých variantách umístění a řešení, tj. inkaso prodavačem, 
pokladní, na dobírku, z účtu, platební kartou, vhozením mince apod. 
- výdej zboží – ukončuje prodej tím, že zboží je předáno zákazníkovi přímo 
v prodejní místnosti, v bytě zákazníka nebo ve skladu (Pražská, Jindra, 2002,  
s. 652, 653). 
 
4.13 Zásobování 
Zásoby jsou činitelem, který významně ovlivňuje hospodářský výsledek každého 
podniku i jeho pozici na trhu. Velikost zásob by měla být na jedné straně co nejmenší 
kvůli vázání kapitálu, ale na druhé straně co největší kvůli dostatečné pohotovosti 
dodávek (Horáková, Kubát, s. 67). 
 
4.13.1 Cíle zásobování 
Cílem řízení stavu zásob je: 
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- zvyšování rentability podniky prostřednictvím kvalitnějšího řízení zásob, 
- předvídání dopadů podnikových strategií na stavu zásob, 
- minimalizování celkových nákladů logistické činnosti při současném 
uspokojování požadavků na zákaznický servis (Lambert, Stock, Ellram, 2000,  
s. 120). 
 
4.14 Skladování 
Skladování je jedna z nejdůležitějších částí logistického systému, která zabezpečuje 
uskladnění produktů v místech jejich vzniku a mezi místem vzniku a místem spotřeby  
a poskytuje managementu informace o stavu, podmínkách a rozmístění skladovaných 
produktů. Sklady umožňují překlenout prostor a včas. Zásoby obchodního zboží 
zajišťují plynulé zásobování obyvatelstva. 
 
Schéma č. 9: Komplexním systém skladovacích činností 
 
 
 
 
Zdroj: Schulte, 1994, s. 91 
 
4.14.1 Funkce skladování 
  Rozeznáváme 3 základní funkce skladování: 
1) Přesun produktů 
• Příjem zboží – vyložení, vybalení, aktualizace záznamů, kontrola stavu 
zboží, překontrolování průvodní dokumentace, 
• Transfer či ukládání zboží – přesun produktů do skladu, uskladnění. 
Vstup 
zboží 
Identifikační 
bod 
Uskladnění 
Vyskladnění 
Příprava 
Komisio-
nářství 
Výstup 
zboží 
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• Kompletace zboží dle objednávky – přeskupování produktů dle 
požadavků zákazníka, 
• Překládka zboží (cross-docking) – z místa příjmu do místa expedice 
(vynechání uskladnění) 
• Expedice zboží – zabalení a přesun zásilek do dopravního prostředku, 
kontrola zboží podle objednávek, úpravy skladových záznamů. 
2) Uskladnění produktů 
• Přechodné uskladnění – uskladnění nezbytné pro doplňování zásob, 
• Časově omezené uskladnění – týká se nadměrných zásob. Důvody 
držení (sezónní poptávka, kolísavá poptávka, úprava výrobků, 
spekulativní nákupy, zvláštní podmínky obchodu). 
3) Přenos informací 
Přenos informací se týká stavu zásob, stavu zboží v pohybu, umístění zásob, 
vstupních a výstupních dodávek, zákazníků, personálu a využití skladových 
prostor (elektronická výměna dat, technologie čárových kódů). 
 
4.15 Čárové kódy 
Využití technologie čárových kódů výrazným způsobem usnadňuje evidenci materiálu  
a zboží na skladě. Po načtení čárového kódu se zobrazí informace o daném druhu 
materiálu či zboží, které je automaticky odečteno či přičteno na sklad (Drahotský, 
Řezníček, 2003, s. 97 – 99). 
 
4.15 Nejběžnější chyby při skladování 
- Přebytečná nebo nadměrná manipulace. 
- Nízké využití skladové plochy a prostoru. 
- Nadměrné náklady na údržbu a výpadky kvůli zastaralým zařízením. 
- Zastaralé způsoby příjmu a inventarizace zboží. 
- Zastaralé způsoby počítačového zpracování rutinních transakcí (Schulte, 1994,  
s. 145). 
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5 Základní nedostatky zjištěné z analýzy současného stavu 
logistického přístupu 
  
Následující část této práce vymezuje určité nedostatky, se kterými se velkoobchod Hála 
potýká. Vyřešení těchto nedostatků napomůže k naplnění hlavního a dílčích cílů 
stanovených v diplomové práci. Zjištěné problémy jsou: 
 
• Nekvalitní způsob uskladnění zboží 
Zboží bývá často nevhodně uskladněno vlivem nedostatku pracovních sil, z časového 
důvodu, či z nedostatku volných skladovacích prostor. Místo určené pro dané zboží  
je již plně obsazeno jiným zbožím. Z těchto důvodů bývá zboží uskladněno nepatřičně 
(v místě určené pro jiné zboží, rozprostřeno do vícera míst ve skladě, popřípadě mimo 
skladovací prostory, kde je vystaveno negativním přírodním vlivům nebo vyšší 
pravděpodobnosti poškození).  
Zboží uchované tímto nevhodným způsobem zmenšuje efektivitu fungování skladu, 
snižuje rychlost toku materiálu. Díky tomu se doba příjmu a výdeje zboží jednoznačně 
prodlužují a manipulace se zbožím je časově neefektivní, jelikož skladník musí 
nevhodně uložené zboží dohledat. 
 
• Neefektivní sestavení tourplanu obchodními zástupci 
Obchodní zástupci si sami sestavili plán návštěv na zákaznících „tourplan“. Avšak tento 
tourplan nebyl již delší dobu aktualizován a tak dochází k tomu, že v průběhu návštěv  
u zákazníků se obchodní zástupci nesetkají ani s majitelem prodejny ani s vedoucím 
prodejny. Díky tomu jsou obchodní zástupci ochuzeni o osobní kontakt a o možnou 
prezentaci zboží, akcí a novinek. Objednávka je uskutečněna pouze na základě e-mailu 
či telefonu, kde není možné vytvořit tak velký objem objednávky, jak právě při osobním 
kontaktu.  
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• Věnována malá pozornost „věrným“ zákazníkům 
Obchodní zástupci věnují stejnou pozornost všem svým zákazníkům, jak dlouhodobým, 
tak i novým zákazníkům. Obchodní zástupce nevěnuje zákazníkům dostatečnou péči, 
kvůli čemuž pak zákazník nemá v dodavatele takovou důvěru a potřebu objednávat 
zboží právě od něj. V nejhorších případek může dojít k odchodu ke konkurenci. Získat 
nového zákazníka je až desetkrát dražší, než si udržet toho stávajícího. Navíc zákazníků 
na nezávislém trhu mnoho nepřibývá, ale spíše naopak jich každý rok díky nadnárodním 
řetězcům ubývá. 
 
• Nevyužívání obalových materiálů při distribuci 
Pro distribuci se zbožím nebývají využívány žádné obalové materiály. Používají  
se pouze originální obaly od dodavatelů, tedy kartónové krabice, které jsou uloženy  
na palatě a na této dřevené paletě doručeny k zákazníkovi. Během manipulace  
se zbožím dochází k porušení zboží či porušení jejich obalů, jelikož papírový kartón 
není příliš masivní a stabilní materiál. Také manipulace s kartónovou krabicí je obtížná 
a časově náročná. 
 
• Manuální zadávání údajů do informačního systému  
Informace do informačního systému, při vytváření objednávek, při příjmu či výdeji 
zboží atd., bývají zadávány ručně. Tyto činnosti jsou všechny časově náročné, pracné  
a často zde vznikají chyby lidskými faktory. Díky tomu se snižuje rychlost 
materiálového i informačního toku a zvyšuje se doba vyřízení zásilek. 
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6 Návrh logistické koncepce ve velkoobchodu 
 
6.1 Změny v uspořádání skladu 
Skladba uspořádání zásob na skladě se z dlouhodobých hledisek nemění. Avšak  
je potřeba reagovat na aktuální stav. Je důležité, aby skladové prostory byly uspořádány 
tak, aby odpovídaly rychlosti odbytu. 
Velkoobchod Hála vlastní skladovací prostory o celkových rozměrech 390 m2. Součástí 
skladovacích prostor je maloobchodní prodejna o velikosti 40 m2, kancelář o velikosti 
18 m2, šatna včetně sociálního zázemí o velikosti 9 m2 a sklad, který má rozměry  
320 m2. Rozmístění skladovacích prostor je zaznamenána v schématu č. 10: 
 
Schéma č. 10: Současné rozložení skladu 
 
Zdroj: autorka 
 
 
 
63 
 
Tabulka 10: Vysvětlení zkratek u současného skladu 
ČÍSLO 
MÍSTNOSTI MÍSTNOST VÝMĚRA (m
2) 
101 PRODEJNA 40 
102 KANCELÁŘ 18 
103 WC 3 
104 ŠATNA+ SOCIÁLNÍ ZÁZEMÍ 9 
105 SKLAD 320 
Zdroj: autorka 
V současném rozložení skladu nejsou využívány žádné prostory pro příjem či expedici 
zboží a celkově k manipulaci se zbožím. Zboží je ve skladu roztříděno dle skupin. 
Třídění zboží není seřazeno dle rychlosti odbytu.   
Návrhem diplomové práce by bylo doporučení, které povede k rozdělení skladovacích 
prostor s efektivnějším využitím roztřídění skladu. Skladovací prostory by byly 
rozčleněny do určitých oddělení dle využitelnosti na pohotovostní sklad, univerzální 
sklad a manipulační prostory. Navržené změny skladovacího prostoru jsou 
zaznamenány níže ve schématu č. 11. 
Schéma č. 11: Návrh na nové rozložení skladu 
 
Zdroj: autorka  
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Tabulka 11: Vysvětlení zkratek u nového návrhu na rozdělení skladu 
ČÍSLO 
MÍSTNOSTI MÍSTNOST VÝMĚRA (m2) 
101 PRODEJNA 40 
102 KANCELÁŘ 18 
103 WC 3 
104 ŠATNA+ SOCIÁLNÍ ZÁZEMÍ 9 
105 POHOTOVOSTNÍ SKLAD 120 
106 UNIVERZÁLNÍ SKLAD 120 
107 MANIPULAČNÍ PROSTOR 80 
Zdroj: autorka 
 
6.1.1 Pohotovostí sklad 
V pohotovostním skladu by byl umístěn sortiment, po kterém je největší poptávka. 
Tento sortiment by měl být skladován v blízkosti příjmu zboží a expedice zboží.  
To minimalizuje vzdálenosti, které denně urazí manipulační zařízení a sníží se časová 
ztráta. Sortiment, který bude umístěn v pohotovostním skladu, bude zjištěn z výsledků 
analýzy ABC. Jedná se o sortiment spadající do kategorie A, tj. nízký počet 
rychloobrátkového zboží s denní frekvencí výdeje. V pohotovostním skladu bude dále 
umístěno zboží skupiny B, sezónní zboží a aktuální akční nabídky. Pohotovostní sklad 
se vyskytuje v blízkosti prodejny, což bude výhodné pro rychlou a snadnou dostupnost 
rychloobrátkového zboží, určené přímo pro konečné zákazníky. 
 
6.1.2 Univerzální sklad 
Položky, které jdou na odbyt pomaleji, jsou umístěny na vzdálenějších místech 
vzhledem k místu expedice, v univerzálním skladu. Tímto bude zaopatřeno, že dlouhé 
přesuny manipulačních zařízení budou minimální. Jedná se o zboží, které je dle analýzy 
ABC zařazeno do skupiny C, tj. s zboží s méně než týdenní četností manipulace. Tyto 
skladové prostory jsou určeny pro sortiment, který potřebuje před expedicí jisté úpravy 
či zpracování. Dále je zde vyčleněn úsek pro zboží, které patří do jiného oddělení, avšak 
již tam pro něj není dostatek místa.  
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6.1.3 Manipulační prostor 
Manipulační prostor bude ve skladě zaveden s cílem minimalizovat vzdálenosti, které 
denně urazí manipulační zařízení. Manipulační prostor se nachází jak v blízkosti 
pohotovostního skladu, tak v blízkosti univerzálního skladu. Kvůli rozčlenění těchto 
manipulačních prostor, budou prostory pro příjem a expedici sortimentu odloučeny  
od samotných skladových prostor. Bude se nacházet u zadního vchodu do skladu, 
kterým je zboží přiváženo a odváženo a přímo vedle pohotovostního skladu,  
tj. v blízkosti manipulačních cest. 
Další záležitostí, která by se posléze řešila, by byl způsob, jakým by bylo zboží uloženo 
do regálů. 
 
6.2 Vytvoření nového tourplanu  
Návrhem by bylo sestavení nového tourplanu, tak aby návštěva obchodních zástupců 
proběhla v době přítomnosti vedoucího či majitele prodejny. Největší výhodou 
osobního prodeje je přímý kontakt se zákazníkem, díky kterému vzniká okamžitá zpětná 
vazba a větší věrnost zákazníků. Obchodní zástupci tak mohou lépe pochopit přání  
a potřeby zákazníka, jejich individuální požadavky na základě čehož jsou schopni 
připravit pro zákazníka individuální nabídku upravenou dle jejich potřeb. Získáním  
si důvěry svých zákazníků je výhodné i z toho důvodu, že pak zákazníci mají mnohem 
menší tendenci vyhledávat nového dodavatele a zůstávají věrni těm současným. Díky 
tomu roste spokojenost zákazníků a zvyšují se obraty. 
Návrhem by bylo, aby nejdůležitější skupinu zákazníků, což jsou maloobchody,  
do kterých dodává zboží převážně VO Hála, obchodní zástupci navštěvovali pouze 
v přítomnosti kompetentní osoby. Návštěvy by byly uskutečněny každé pondělí a úterý 
v ranní hodinu po telefonické domluvě s vedoucím či majitelem prodejny. Nejlépe 
v otevírací čas mezi 8 – 12 hod, kdy je zaznamenán nejnižší počet nakupujících.  
1. obchodní zástupce by si jezdil své zákazníky ve svém regionu 1, taktéž i 2. obchodní 
zástupce by si jezdil své zákazníky ve svém regionu 2.  
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6.3 Vytvoření nových obchodních podmínek pro věrné zákazníky 
Paretovo pravidlo říká: „ 80 % času zabere 20 % obratu“, 
      „20 % času 80 zabere % obratu“. 
Na základě tohoto pravidla, by bylo případné věnovat se skupině zákazníků, která říká,  
že, „20 % času zabere 80 % obratu“. Do této skupiny zákazníků patří maloobchody,  
do kterých dodává zboží převážně VO Hála. Péče o tuto skupinu zákazníků by tedy 
měla být obzvláště propracovaná. I přesto, že tato skupina se podílí svými nákupy skoro 
polovině celkového ročního obratu (45 %), tak jí jsou nabízeny stejné obchodní 
podmínky jako ostatním zákazníkům, kteří se svými nákupy podílejí pouze  
16 % a méně z celkového obratu. 
Věnovat větší pozornost klíčovým „věrným“ zákazníkům. Je jednodušší a levnější 
udržet si stávajícího zákazníka než najít nového. Mít věrné zákazníky znamená 
významně šetřit náklady. (o jednu třetinu). Je snazší věrného zákazníka přesvědčit 
k rozšíření objemu objednávek, odebíraného sortimentu. Zákazník totiž již zná veškeré 
firemní kvality, stačí tedy mluvit o produktech a dobře je prodat. Předpokládané zvýšení 
obratu o 15 % (Náměty pro vyšší výkonnost firmy: Věrní zákazníci, 2011). 
 
Tabulka č. 12: Stanovené slevy v % pro věrné zákazníky dle výše jednorázově 
odebraného zboží 
Výše objednaného zboží v Kč        Sleva v % 
                       do 20 000,-        3  3 
od 20 001,- Kč – 40 000,-         4             4 
od 40 001,- Kč – 60 000,-         5             7 
od 60 001,- Kč – 100 000,-         7             9              
od 100 001,- Kč – 150 000,-         9             11 
od 150 001,-Kč – 200 000,-                       14     
od 200 001,-Kč a více                        17 
  
Zdroj: autorka 
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Návrhem by bylo poskytnout významnějším zákazníkům vyšší množstevní slevy  
z objednaného zboží. Čím vyšší hodnota objednaného zboží v Kč, tím vyšší bude 
nabídnutá sleva v %. Dále byla rozšířena možnost využití slevy. Byla by nabídnutá nová 
možnost, že při odběru od 150 001,-Kč – 200 000,-Kč by zákazníci získali slevu 14 %  
a při odběru od 200 001,-Kč a více by získali věrní zákazníci slevu 17 %. 
Poskytnutí výhodnějších množstevních slev této skupině zákazníků je, bonus pro věrné 
zákazníky a motivace pro odběr většího množství zboží ve vyšší hodnotě. Předností 
velkoodběratelů je, že přinášejí vyšší efektivnost do odbytu, proto je důležité udržet  
si věrné zákazníky. 
 
6.4 Plastové přepravky pro distribuci zboží 
Při distribuci zboží nebývají v současnosti využívány žádné obaly ani přepravní 
prostředky. Pro VO Hála by bylo vhodné zavést obaly nebo přepravní prostředky 
alespoň pro dodávky pro vlastní maloobchody a v případě osvědčení je zavést u dalších 
zákazníků. 
Zavedením a využíváním přepravních prostředků by bylo využito veškerých výhod, 
které poskytují: 
- ochrana kvality zboží,  
- pevnost obalu,  
- bezprašnost,  
- nepropustnost, 
- dobrá manipulovatelnost,  
- možnost stohovatelnosti a stabilnosti přepravních jednotek, 
-  úspora prostoru při přepravě,  
- schopnost zmenšit pracovní náročnost manipulace,  
- možnost recyklace či snadné likvidace obalů a přepravních prostředků. 
Plastové přepravky s víkem by byly využity pouze pro přepravu mezi skladem  
a vlastními maloobchody. V přepravních prostředcích bude převáženo pouze zboží 
menších rozměrů, tj. kosmetika (dekorativní kosmetika, deodoranty, pasty na zuby atd), 
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galanterie aj. Zboží větších rozměrů jako jsou prací prášky, dětské pleny, toaletní papíry 
aj. by bylo převáženo stejným způsobem jako doposud, na paletách. 
Vlastnosti přepravky 
Vnější rozměr (mm): 600 x 400 x 365 
Objem (l):  68 
Cena bez DPH Kč/ks: 429,- (Obalové materiály, 2012) 
  
Celkové náklady na pořízení přepravních přepravek:  
Pro každý vlastní maloobchod by bylo prozatím nakoupeno 10 plastových přepravek, 
celkem se tedy jedná o pořízení 30 plastových přepravek v hodnotě 429,-Kč bez DPH 
za kus. 
429,-Kč/ks * 30ks = 12 870,- Kč bez DPH 
 
6.5 Automatická identifikace s využitím čárového kódu 
Hlavní myšlenka navrhovaného řešení je orientována na odstranění lidských chyb  
a snížení ztrát jak finančního tak i časového charakteru. 
Jelikož VO Hála pracuje s informačním systémem, bylo by pro něj efektivní, 
maximálně využívat jeho vlastností k optimalizaci svých procesů, a tím také zvyšovat 
výkonnost práce. Efektivitu práce podpořit pomocí automatické identifikace s využitím 
čárových kódů. Čárový kód je nejrozsáhlejší metoda automatické identifikace.  
Po načtení čárového kódu se zobrazí informace o daném druhu zboží, které  
je automaticky odečteno či přičteno na sklad. 
Mobilní skladník umožňuje rychle a efektivně provádět skladové operace pomocí 
mobilního terminálu s integrovaným snímačem čárových kódů. Umožňuje vytvářet, 
prohlížet, doplňovat a editovat doklady ke skladovým činnostem jako je příjem, výdej, 
převod, inventura. Program pracuje se seznamy uživatelů, skladů, lokací, dodavatelů, 
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odběratelů, řadami dokladů, poboček firem, položek zboží, detailů zboží a šarží nebo 
sériových čísel. (Mobilní skladník UNI, 2012).  
Díky implementaci čárových kódů dojde k:  
- Výraznému zvýšení efektivity práce skladníka 
- Omezení papírových dokladů 
- Eliminaci chyb způsobených lidským faktorem 
- Omezení záměny zboží ve výdeji 
- Nezávislosti na informačním systému 
- Moderním využití výkonných terminálů PDA 
- Bezdrátovému přenosu pomocí WiFi 
- Zkrácení průběžné doby vyřízení zakázky 
- Zvýšení produktivity práce a odstranění chybovosti (Mobilní skladník - evidence 
skladů s využitím čárového kódu, 2012). 
Vyskytuje se zde možnost propojení čtecího zařízení s informačním systémem ABRA, 
který VO Hála již využívá. S informačním systémem ABRA je propojeno několik 
čtecích zařízení, které podporují tento informační systém. Byla zadána poptávka  
na čtečku čárových kódů. Na poptávku po čtecím zařízení čárových kódů nám byla 
zaslána předběžná kalkulace, která je následující: 
 
• Ruční terminál PDA: Unitech HT680   23 531,- Kč bez DPH 
• Serverová část pro ruční terminál (zahrnuje  
licenci  pro připojení jednoho ručního terminálu)  17 200,- Kč bez DPH 
• Instalace zařízení a zaškolení      3 200,- Kč bez DPH 
• Přístupový bod 802.11 b/g pro ruční terminál  
(umožňuje pokrytí prostoru skladu bezdrátovou sítí WIFI)   1 015,- Kč bez DPH 
      
Celkové náklady na připojení 1 terminálu jsou ve výši 44 946,- Kč bez DPH.  
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V případě pořízení dalšího terminálu je zapotřebí pořídit si licenci ve výši 5 500,- Kč 
bez DPH. 
Dalším možným komponentem, který můžeme dokoupit, je termotransferová tiskárna 
Datamax E-class ve výši 12 350,- Kč bez DPH (Unitech-ht680, 2011). 
Tiskárna etiket slouží k okamžitému tisku pro označování zboží čárovým kódem 
anebo výstupní přepravní jednotky (palety, bedny). Používají se zejména 
termotransferové tiskárny sbírající údaje pro etikety s čárovým kódem z databáze 
informačního systému. Tiskárnu lze připojit bezdrátově pomocí Bleutooth a tisknout při 
výdeji etiketu dané položky.  
 
6.6 Odborný personál ve vlastních prodejnách v nejsilnějším období prodejů 
V analytické části diplomové práce byl znázorněn procentuální vývoj výše podílu 
obratu na velkoobchodě v jednotlivých kvartálech za poslední tři roky. Nejsilnějším 
kvartálem se za veškeré tři roky ukázal poslední 4. kvartál. Jeho dominance  
je propojena s obdobím vánočních svátků a nakupováním vánočních dárků.  
Z toho důvodů, by bylo vhodné posílit vánoční prodeje pomocí individuální péče  
o zákazníky v období, kdy je nejvíce žádána, a tím posílit obraty na prodejnách. 
Tato pozice je vhodná pro ženy na mateřské dovolené, které mají zkušenosti z oboru 
kosmetiky. Odborné konzultantky by byly přiděleny do vlastních prodejen Ing. Hály 
v posledním kvartálu, tedy přesně od 24. 10. – 24. 12. 2012. V prodejnách 
by se odborné konzultantky vyskytovaly v nejsilnějším čase prodeje,  
tj. od 14:00 – 17:00 ve všechny pracovní dny.  
Požadovaný pracovní profil odborného personálu: 
- Velmi dobré zkušenosti se zákaznickým servisem, silná orientace na zákazníka 
- nadšení a zájem o oblast krásy a kosmetiky, 
-  reprezentativní vzhled a vystupování, 
- vynikající prodejní dovednosti, obchodní smýšlení, 
- umění nadchnout zákazníka pro produkty,  
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- dobré komunikační dovednosti, 
- předešlé zkušenosti z oblasti maloobchodního prodeje. 
Odborný konzultant z oboru kosmetiky musí vždy poskytnout zákazníkovi odborné 
poradenství, nabídnout a doporučit mu zboží, které je zákazníkem požadované,  
a o které by měl zájem. Vždy pohotově reagovat a k nabídnutému zboží navrhnout jiný 
sortiment, který je k tomu vhodný.  Odborný konzultant by měl být schopen na základě 
přání zákazníka pomoci navrhnout vánoční balíček s různým sortimentem vyskytujícím  
se na prodejně. Další služba, kterou bude odborný konzultant poskytovat je, balení 
právě zakoupeného zboží. 
Náklady na 1 odborného konzultanta: 
Konzultantky prodeje z oboru kosmetiky by byly zaměstnány na základě dohody  
o provedení práce, jelikož se jedná o nejjednodušší formu závislé práce, protože ani 
zaměstnanec, ani zaměstnavatel nemusí platit zdravotní a sociální pojištění.  
Výše hodinové mzdy je 80 Kč/hod. 
V případě, že by se návrh na odborného konzultanta uskutečnil již v roce 2013 mzdové 
náklady by byly následující: 
• Říjen (24. 10. – 31. 10.) 6 pracovních dní * 3 hod/den = 18 hod 
• Listopad (1. 11. – 30. 11.) 21 pracovních dní * 3 hod/den = 63 hod 
• Prosinec (1. 12. - 24. 12.) 18 pracovních dní * 3 hod/den = 54 hod 
Celkový počet odpracovaných hodin od října - prosince je 135.  
135 hod * 80 Kč/hod = 10 800,- Kč 
Celkové mzdové náklady ve 4. kvartálu, v období od 24. 10. – 24. 12. 2012,  
na 1 odborného konzultanta jsou 10 800,- Kč. 
10 800,- Kč * 3 odborné konzultantky = 32 400,- Kč 
Celkové mzdové náklady ve 4. kvartálu, v období od 24. 10. – 24. 12. 2012,  
na 3 odborné konzultantky jsou 32 400,- Kč. Objem prodeje dle odborného odhadu 
vzroste přibližně o 20 %. 
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Pro zavedení zmíněných návrhů je potřeba investovat do následujících procesů: 
- přepravní obaly:     12 870,- Kč 
- odborné konzultantky:    32 400,- Kč 
- čtečka čárových kódů:    44 946,- Kč 
Celkové náklady na zavedení návrhů jsou:  90 234,-Kč bez DPH 
 
I když se celkový obrat díky implementaci návrhů sníží, tak v průběhu 2 let budou 
náklady na zavedení návrhů uhrazeny, a to takovým způsobem aby se to nedotýkalo 
pozitivního vývoje ekonomické stránky. Tržby budou vždy v kladných hodnotách. Po 
konzultaci s majitelem firmy byla zjištěna informace, že díky zavedení návrhů bude 
odstraněna ztrátovost zboží ve výši 10 %. Tuto informaci také potvrzuje  
i literatura, z které bylo čerpáno.  
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7 Přínosy realizace návrhů 
 
Změny v uspořádání skladu 
Mimoekonomické přínosy řešení   Ekonomické přínosy řešení  
- zlepšení rychlosti servisu,    snížení nákladů,  
- efektivnější toku zboží,  
- zlepšení služeb zákazníkům, 
- poskytnutí zaměstnancům lepší  
pracovní podmínky. 
 
Vytvoření nového tourplanu (návštěvy za přítomnosti majitelů prodejen) 
Mimoekonomické přínosy řešení    Ekonomické přínosy řešení 
- osobní kontakt – pochopení přání   - růst objemu prodeje                                 
a potřeb zákazníka,    - nárůst obratu 
- věrnost zákazníků, 
- menší tendence ze strany zákazníků  
vyhledávat nové dodavatele, 
- růst spokojenosti zákazníků, 
 
Vytvoření nových obchodních podmínek pro věrné zákazníky 
Mimoekonomické přínosy řešení   Ekonomické přínosy řešení 
- věrnost zákazníků,     -  úspora nákladů, 
- růst spokojenosti zákazníků,   - vyšší efektivnost odbytu. 
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Plastové přepravky pro distribuci zboží ve vlastních maloobchodech 
Mimoekonomické přínosy řešení   Ekonomické přínosy řešení 
- ochrana kvality zboží,    - snížení nákladů, 
- úspora prostoru při přepravě,    
- schopnost zmenšit pracovní náročnost manipulace, 
- zkrácení času při předávání zboží. 
 
Automatická identifikace s využitím čárového kódu 
Mimoekonomické přínosy řešení   Ekonomické přínosy řešení 
- zvýšení efektivity práce skladníka,  - snížení nákladů, 
- omezení papírových dokladů, 
- eliminaci chyb způsobených lidským faktorem, 
- omezení záměny zboží ve výdeji, 
- zkrácení průběžné doby vyřízení zakázky. 
 
Odborný personál ve vlastních prodejnách v nejsilnějším období prodejů 
Mimoekonomické přínosy řešení   Ekonomické přínosy řešení 
- kvalifikovaný personál se zkušenostmi  - růst objemu prodeje, 
se zákaznickým servisem a s orientací  - nárůst obratu, 
na zákazníka, 
- růst spokojených zákazníků. 
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ZÁVĚR 
V diplomové práci byla popisována obchodní činnost Ing. Hály, která se zabývá 
velkoobchodním a maloobchodním prodejem drogistického a kosmetického zboží.  
Ing. Hála vlastní 1 velkoobchod a 3 maloobchodní prodejny. Velkoobchodem 
pravidelně zásobuje zákazníky v oblasti Jižní Moravy a Zlínského kraje.  
Hlavní cílem diplomové práce je vytvoření návrhu logistické koncepce pro efektivní 
obslužnost konečného zákazníka z hlediska nabízeného sortimentu a zabezpečení  
a uspokojení požadavků vlastních a cizích maloobchodů z hlediska jakosti dodávek, 
včasnosti dodávek a dodržení dodacích termínů. V hlavním případě se tedy musí 
uspokojit náročné potřeby konečného spotřebitele. 
V analýze současného stavu logistické koncepce jsou rozebrány a analyzovány 
jednotlivé činnosti velkoobchodu. Na základě této analýzy byly zjištěny nedostatky 
logistické koncepce, se kterými se VO Hála potýká.  
Závěrečná část diplomové práce se zabývá návrhovými řešení, které by měly odstranit 
nedostatky logistické koncepce a které by měly vést ke zlepšení procesů týkajících  
se skladování a uspokojení požadavků maloobchodů. Zároveň návrhové řešení by mělo 
vést k naplnění stanovených cílů. Mezi návrhy patří změny v uspořádání skladu 
související s optimalizací rozložení skladových zásob, které by byly rozděleny  
na pohotovostní sklad, univerzální sklad a manipulační prostory. Tato změna by měla 
vést k efektivnějšímu toku zboží, zlepšení rychlosti servisu a ke snížení nákladů. 
Vytvoření nového tourplanu obchodních zástupců by mělo vést k získání důvěry 
maloobchodních zákazníků a růstu jejich spokojenosti a tím pádem k růstu objemu 
prodeje. Vytvořením nových obchodních podmínek pro věrné zákazníky vede k růstu 
spokojenosti věrných zákazníků, k úspoře nákladů a vyšší efektivnosti odbytu. Dalším 
návrhem je nákup plastových přepravek pro distribuci zboží ve vlastních 
maloobchodech. Tento návrh povede ke zkrácení času při předávání zboží, k ochraně 
kvality zboží a ke snadnější manipulaci se zbožím.  Zavedením automatické identifikace 
s využitím čárového kódu do firmy, by měly vést ke zvýšení efektivity, eliminování 
chyb způsobených lidským faktorem a ke zvýšení spolehlivosti jednotlivých činností. 
Posledním návrhem je zavedení odborného personálu ve vlastních prodejnách 
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v nejsilnějším období prodejů (před Vánoci), který poskytne odborné rady týkající se 
zboží na prodejně. 
Pro zavedení zmíněných návrhů je potřeba investovat do následujících procesů: 
- přepravní obaly (30 ks):    12 870,- Kč 
- mzda odborných konzultantek:  32 400,- Kč 
- čtečka čárových kódů:    44 946,- Kč 
Celkové náklady na zavedení návrhů jsou vyčísleny ve výši 90 234,-Kč bez DPH. 
 
I když se celkový obrat díky implementaci návrhů sníží, tak v průběhu 2 let budou 
náklady na zavedení návrhů uhrazeny, a to takovým způsobem aby se to nedotýkalo 
pozitivního vývoje ekonomické stránky. Tržby budou vždy v kladných hodnotách.  
Po konzultaci s majitelem firmy byla zjištěna informace, že díky zavedení návrhů  
by byla odstraněna ztrátovost zboží a to ve výši 10 %. Tuto informaci také potvrzuje  
i literatura, z které bylo čerpáno. 
Pomocí návrhové části v diplomové práci bylo dosaženo a naplněno cílů. 
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